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As entrepreneurs, one is from the school and financial institutions presented with a specific 
methodology that one must follow in order to succeed with one’s business establishment. This 
is called causal methods. Our goal with this thesis has been to find out if entrepreneurs follow 
this methodology, or whether they use other alternative methods to finance their business 
establishment. 
As a starting point for this, we have chosen the bricolage entrepreneurs: entrepreneurs who 
start with what they have at hand. They either lack resources or expertise or both. Labour and 
customers are often included in complex networks and they often do not follow stated 
standards. 
To answer this we have the following research question: 
How do Bricolage Entrepreneurs obtain financing? 
In order to find the answer to this research question, we look at how the contractors relate to 
public support schemes, how networks affect financing and how they relate to risk. 
Our thesis shows that the bricolage entrepreneurs to a small extent follow the causal methods 
for business establishment. Our research shows that they mostly use Sarasvathy's effectuation. 
We also want to show that the Norwegian funding instruments have an improvement 
potential. The entrepreneurs' networks are crucial both before and after establishment, and 
that the entrepreneurs' actions are largely about managing risk, by looking at what they are 
willing to lose; affordable loss. 
To conclude, we present our findings through a model for entrepreneurial establishments that 
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Som entreprenører blir man fra skolebenken og fra finansieringsinstitusjonene presentert for 
en spesifikk metodikk man må følge for å lykkes med sin bedriftsetablering. Dette kaller vi 
kausale metoder. Vårt mål med oppgaven har vært å finne ut om entreprenører følger denne 
metodikken, eller om de jobber på alternative måter for å finansiere sin bedriftsetablering. 
Som utgangspunkt for dette har vi valgt bricolage-entreprenørene: entreprenører som starter 
med det de har for hånden. De mangler enten ressurser eller kompetanse eller begge deler. 
Arbeidskraft og kunder inngår gjerne i komplekse nettverk og de følger ofte ikke uttalte 
standarder. 
For å få svar på dette har vi formulert følgende problemstilling: 
Hvordan skaffer bricolage-entreprenører finansiering? 
 
For å besvare problemstillinga ser vi på hvordan entreprenørene forholder seg til offentlige 
støtteordninger, hvordan nettverk påvirker finansieringen og hvordan de forholder seg til 
risiko. 
Vår oppgave viser at bricolage entreprenørene i liten grad følger de kausale metodene for 
bedriftsetablering, men at de i stor grad jobber etter Sarasvathys effectuation. Vi vil også vise 
at de offentlige støtteordningene har et forbedringspotensial, at entreprenørenes nettverk er 
avgjørende både før og etter etablering, og at entreprenørenes handlinger i stor grad handler 
om å håndtere risiko, gjennom å se på hva en er villig til å tape; affordable loss.  
I konklusjonen presenterer vi dette gjennom en modell for entreprenørskapsetableringer som 
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Vi er to stykker som har jobbet fram denne oppgaven som representerer avslutninga på vår 
MBA-utdanning ved Nord Universitet. Vi er utdannet lærer og diplomøkonom, og jobber i 
dag innenfor offentlig administrasjon og som revisor. I løpet av studietiden ble det klart at vi 
begge hadde et ønske om å starte bedrift, og vi diskuterte mye hva som var våre egne hindre 
for å etablere egen virksomhet. Vi fant ut at i 2011 ble det etablert 46.910 nye foretak i Norge. 
Fem år senere var 72,7% av disse enten konkurs eller avviklet (ssb.no). I våre diskusjoner ble 
det klart at ett av hindrene var nettopp dette tallet. Hvis det er så liten sjanse for å overleve 
etter fem år, hvorfor ta den risikoen? I den videre diskusjonen kom vi også inn på temaet 
ressurser. Hva om bransjen man ønsker å etablere seg i eller virksomhetens art ikke er 
kompatibel med de ressursene man selv besitter, enten økonomisk eller med tanke på 
kompetanse? Har dette noe å si for måten man går fram på? 
I vårt MBA-studie dreier pensum seg om at du må lage forretningsplan, identifisere og utvikle 
kjernekompetanse, og du må skaffe deg varige konkurransefortrinn. Disse er i denne 
oppgaven betegnet som kausale metoder. Er dette den eneste gangbare metoden, eller finnes 
det andre måter å starte egen virksomhet på enn gjennom de kausale metodene? 
Pensumet er også utgangspunktet for de mange etablererguidene som er tilgjengelige for 
entreprenører. Altinn, som representerer det offisielle Norge, er intet unntak. De har en guide 
som starter med å gi råd for planleggingen, og mener at god planlegging og markedsfokus gir 
gode sjanser for å lykkes. De peker på flere planleggingspunkter som er viktige for at 
etableringa skal gå bra. Blant annet mener de det er viktig å spørre framtidige kunder om 
hvordan de oppfatter tilbudet ditt, spørre leverandører hva de tror, holde øye med de etablerte 
i bransjen, gjøre markedsanalyser, konkurrentanalyser, beregne kundegrunnlag og formulere 
visjon og forretningside. De framhever også noen fallgruver entreprenører ofte går i. En av 
disse er at man ikke har testet ut markedet før etablering. En annen er å ikke ha nok kapital i 
oppstartsfasen (Altinn, 2019). 
DnBs oppstartslos legger seg på samme linje. I sine tips fremhever de viktigheten av å teste 
ideen sin på markedet, og at det som kjennetegner en god idé er at den gjør noe annerledes 
eller på en bedre måte enn tidligere (DnB, 2019) – altså skaffe seg varige konkurransefortrinn 
i tråd med Barneys VRIO-modell (Barney, 1997). Videre er de opptatt av at man skal tenke 
gjennom om man er riktig person til å sette ideen til livs. De stiller spørsmålet «Har du tid, 
kompetanse og ressurser til å dra dette i havn»? For å skaffe finansiering lister de opp 
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følgende mulige måter: crowdfunding, lån og investorer. I tillegg nevner de støtteordninger. 
Av disse trekkes blant annet NAV og Innovasjon Norge fram (DnB, 2019). 
Innovasjon Norge er eid 51% av fiskeri- og næringsdepartementet og 49% av 
fylkeskommunene (Innovasjon Norge, 2019). Innovasjon Norges formål er «å realisere økt 
verdiskaping i norsk næringsliv». Hovedmålet er blant annet å utløse bedrifts- og 
samfunnsøkonomisk lønnsom næringsutvikling, og av delmål finner vi blant annet å utvikle 
flere gode gründere og flere vekstkraftige bedrifter. Innovasjon Norge har flere ulike 
støtteordninger for entreprenører. Felles for alle disse er at man må innfri en rekke krav for å 
kvalifisere for støtte. Blant disse kravene er at entreprenøren må ha innsikt i, og erfaring eller 
forståelse for markedet man skal inn i. Videre må man ha ambisjoner om å skape et 
vekstforetak. Man må også gjort arbeid med forretningsideen og kjenne risikoen. Innovasjon 
Norge linker også til Osterwalder og Pigneurs forretningsmodell som utgangspunkt for 
planlegginga. Dette betyr at de som ikke følger kausale metoder heller ikke kvalifiserer for 
støtte. De sier også selv på sine nettsider at 2 av 3 prosjekter som søker finansiering ikke 
oppfyller kravene (Innovasjon Norge, 2019). 
Global Entrepreneurship Monitor, er en rapport som gis ut årlig. Denne tar for seg 
entreprenørers karakteristika, motivasjon og ambisjon, og hvordan samfunnet ser på disse i en 
rekke ulike lands økonomier. Sist Norge var med i rapporten var i 2016. Ett av punktene 
rapporten tar for seg er hvordan landets befolkning selv oppfatter mulighetene eller 
potensialet for å starte en bedrift. I 2016 var Norge rangert som nummer tre av 60. En annen 
faktor er hvordan man selv oppfatter sine evner som entreprenør. På denne er Norge nummer 
55 av 60, og på punktet om hvor mange som har til hensikt å starte egen bedrift er Norge helt 
sist (Global Entrepreneurship Monitor, 2017). Til tross for dette viser en undersøkelse utført 
av Ipsos MMI for DnB i 2012 at en halv million nordmenn drømmer om å starte sin egen 
bedrift (E24.no, 2012). Hva kan da grunnen være at så mange drømmer om å starte bedrift, 
mens så få har planer om å gjøre det?  
De rådene og tipsene som gis av Innovasjon Norge, Altinn og DnB er relevante for å øke 
overlevelsesraten for oppstartvirksomheter. Det er selvsagt nyttig å ha informasjon om 
markedet, ha en forretningsplan og forretningsmodell, og utføre konkurrentanalyser. Rådene 
og tipsene gir likevel inntrykk av at dette er den eneste måten å starte en virksomhet på. Dette 
kan gi potensielle entreprenører en følelse av det er stor risiko og fallhøyde ved å ikke følge 
disse. Man kan dermed spørre seg om hvor mange som ikke starter virksomhet på grunn av 
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suksesskriteriene som presenteres i de nevnte verktøyene? Dette har vi dessverre ikke lykkes 
å finne statistikk for, heller ikke hvor mange som ikke søker støtte hos Innovasjon Norge fordi 
de vet at de ikke innfrir kravene.  
Slik ble altså kimen til denne oppgaven sådd, og vårt mål med oppgaven er å undersøke hva 
de som gjør ting annerledes gjør. Vi ønsker å gi innsikt i hvordan bedrifter etableres på tross 
av manglende ressurser og bidra med supplerende tilnærmingsmåter for hvordan man kan 
starte sin egen bedrift. Må anbefalingene som gis av DnB, Altinn og Innovasjon Norge følges, 
eller finnes det andre veier til Rom? Svaret på dette gir vi i konklusjonen gjennom en modell 
vi har utviklet basert på funnene i vår forskning. 
Som utgangspunkt for forskninga har vi brukt den franske antropologen Claude Lévi-Strauss 
og hans teori om bricolage. Bricolage dreier seg om mangel på ressurser og at man ser 
muligheter i de ressursene man faktisk har for hånden (Baker og Nelson, 2005). Vi vil i 
teorikapitlet redegjøre nærmere for bricolage. 
Denne typen entreprenører er valgt av flere årsaker. En av årsakene er nettopp det at vi i våre 
diskusjoner følte at vi passer inn i kategorien, men viktigst fordi de disse entreprenørene 
starter med kun de ressursene de har for hånden, og er i så måte gode veivisere for hvordan en 
etablering faktisk kan gjøres. Det er også grunn til å tro at de er representative for mange av 
de som drømmer om å starte sin egen bedrift, men som ikke tar steget av ulike årsaker.  
Alle våre seks informanter har derfor alle drevet, eller driver fortsatt med bricolage i større 
eller mindre grad. Fire av seks startet sågar sin virksomhet enten i en garasje eller på 
gutterommet, og de gjorde dette på hobbybasis en tid før de etablerte virksomheten. En annen 
fellesnevner er at de ikke hadde særlig store økonomiske ressurser og heller ikke 
formalkompetanse innenfor bransjen de etablerte seg i.  
 
1.1 Disposisjon 
Oppgavene vår har fire hovedkapitler med tilhørende underkapitler i tillegg til denne 
innledninga. De fire hovedkapitlene er: 
1.1.2 Teoretisk rammeverk: 
I teoridelen gjør vi rede for de teoriene vi mener er relevante for å besvare problemstillingen. 
Vi starter med å gjøre rede for etableringsprosessen – Hva er en entreprenør og hva handler 
entreprenørskap om? Vi gjør også rede for ulike etableringstypologier. Vi tar videre for oss 
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ulike finansieringsmetoder, både tradisjonelle og andre metoder som er relevante for vår 
forskning. I tillegg redegjør vi for bricolage, effectuation og ser på finansiering inn i ei ny tid. 
1.1.3 Metode: 
I metodekapitlet gjør vi rede for hvordan vi har gått fram i vår forskning. Vi ser på 
forskningsstrategi- og design, innsamling og analyse av data samt noen refleksjoner rundt vår 
forskning. Avslutningsvis presenterer vi også våre informanter og deres bedrifter. 
1.1.4 Funn og analyser: 
I dette kapitlet presenterer vi våre funn og drøfter disse opp mot gjeldende teorier og tidligere 
forskning for å besvare våre forskningsspørsmål. 
1.1.5 Konklusjon: 
I dette kapitlet besvarer vi vår problemstilling «Hvordan skaffer Bricolage-entreprenører 
finansiering?». Dette gjør vi gjennom en modell for bricolage-etableringer som vi ut fra vår 
forskning har utviklet. Vi kommer også med forslag til videre forskning. 
 
1.2 Problemstilling 
Halvorsen (2008) definerer en problemstilling som «spørsmål som blir stilt med et bestemt 
formål, og på en så presis måte at det lar seg belyse gjennom bruk av samfunnsvitenskapelige 
metoder» (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s.63). 
Problemstillinga skal altså bidra til å avgrense og gi retning til det videre arbeidet og det må 
være mulig å velge en vitenskapelig metode som kan gi svar på den. 
Da vi startet arbeidet med denne oppgaven, ante vi ikke hvilke svar vi ville få hos våre 
informanter, men vi antok at vi ville finne noen fellesnevnere. Vi startet derfor med en svært 
vid problemstilling hvor vi ville finne ut hvilke beslutninger og handlinger bricolage-
entreprenører utfører for å realisere sin ide, for så siden å snevre denne inn. Etter samtaler 
med entreprenørene ble det klart at finansiering av oppstart er et tema vi ønsket å gå videre 
med. Tidligere forskning viser også at hvordan oppstartbedrifter finansieres på, vil ha 
innvirkning på sjansen for å overleve, hvordan bedriften presterer og muligheter for framtidig 
vekst (Cassar, 2004). 
Dette gav oss imidlertid en ny utfordring; hvordan definere finansiering med utgangspunkt i 
det en har for hånden? Utfra hva vi så hos entreprenørene og hva som faktisk skjedde har vi 
definert finansiering som ressurser for hvordan en skal få realisert en idé. I denne 
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definisjonen ligger også at bricolage entreprenørene i mange tilfeller benytter alternative 
metoder for finansiering.  
 
Vår problemstilling er dermed følgende: 
Hvordan skaffer bricolage-entreprenører finansiering? 
 
For å besvare problemstillinga har vi formulert tre forskningsspørsmål.:  
1.2.1 Forskningsspørsmål 1: Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til offentlige 
støtteordninger?  
Med offentlige støtteordninger menes både Innovasjon Norge, men også andre ordninger som 
er ment til å stimulere til bedriftsetableringer. Grunnen til at vi har valgt dette 
forskningsspørsmålet er med utgangspunkt i at disse, som vi har vist i innledninga, i stor grad 
er premissleverandører for hvordan en bedriftsetablering bør skje. I tillegg er offentlige 
støtteordninger en del av den mulige finansieringssammensetninga. Alle våre informanter har 
hatt befatning med ulike støtteordninger. Hvordan de forholder seg til disse er viktig for å 
kunne besvare problemstillinga. 
1.2.2 Forskningsspørsmål 2: Hvordan påvirker nettverk finansieringen? 
Nettverk er et sentralt element innenfor bricolage (Baker og Nelson, 2005). For å besvare 
problemstillinga vil vi se på hvordan entreprenørenes nettverk benyttes i etableringa, og 
hvilken effekt dette har på finansieringa. 
1.2.3 Forskningsspørsmål 3: Hvordan forholder bricolage-entreprenørene seg til risiko? 
Knyttet til finansiering er det gjerne et element av risiko. Vil bricolage-entreprenørenes syn på 
risiko påvirke måten etableringen finansieres på, og i så fall på hvilken måte? 
 
1.3 Begrepsavklaringer 
Vi vil i det følgende definere de begrepene som er omhandlet av vår problemstilling og våre 
forskningsspørsmål. 
1.3.1 Bricolage-entreprenør: 
En entreprenør som driver med en eller annen form for bricolage. Dette innebærer å anvende 
kombinasjoner av de ressursene man har for hånden på nye problemer og muligheter. 
Bricolage gjøres utfyllende rede for i kapittel 2.3 
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1.3.2 Finansiering: 
Finansiering for en bricolage-entreprenør definerer vi som de ressurser som må til for å få 
realisert en ide.  
1.3.3 Offentlige støtteordninger:  
Ordninger som har til hensikt å stimulere til bedriftsetablering og er finansiert av det 
offentlige. Disse ordningene kalles også virkemiddelapparatet. 
1.3.4 Nettverk: 
Nettverk er definert som en gruppe aktører, individer eller organisasjoner som har en link 
mellom seg (Fernández et al, 2014). Nettverk kan altså være både personlige nettverk eller 
nettverk med andre bedrifter.  
1.3.5 Risiko: 
En bricolage entreprenør jobber i et miljø hvor det foreligger usikkerhet. Entreprenøren 
prøver ikke å kontrollere framtiden, men ut fra gitte midler søker entreprenøren å øke nytten 
gjennom kreative løsninger (Sarasvathy, 2008, s. 73). Investeringen for entreprenøren er 
begrenset og risikoen ligger i hva en har råd å tape (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 
2009). 
Risiko er en subjektiv opplevelse og folk vil handle forskjellige ut fra hvordan de definerer 
risiko. I vår oppgave ser vi på risiko i lys av hvordan entreprenørene håndterer usikkerhet 
utfra rasjonalitet og hva de faktisk gjør (Miller, 2007). 
I kapittel 2.5 presenterer vi forskjellig syn på risiko.  
 
1.4 Avgrensning 
Vi har i vår oppgave gjort det klart at vi ønsker å forske på entreprenører som har stått eller 
står overfor en form for ressursmangel, og gjennom det driver eller har drevet med bricolage. 
Dette har vært et kriterium for utvelgelse av våre informanter. Geografisk sett er disse 
lokalisert i Nord-Norge og i det sentrale Østlandsområdet. Alle har imidlertid sitt opphav på 
samme sted i Nord-Norge. Vi har bevisst valgt informanter fra ulike bransjer for i størst mulig 
grad gjøre undersøkelsen allmenngyldig. 
Vi har ikke sett på psykologiske faktorer, som motivasjon eller personlighetstrekk ved 
entreprenørene som kan påvirke evnen til å finansiere en bedrift. Vi tar utgangspunkt i at de 
nødvendige personlighetstrekkene er tilstede uavhengig av hvilken metode entreprenøren 
benytter for å finansiere sin virksomhet. 
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Vi har diskutert om vi skulle ha med en referansecase. Med dette mener vi en bricolage-
entreprenør som har mislyktes i å finansiere sin bedrift. Dette anså vi imidlertid som lite 
hensiktsmessig. Entreprenører som ikke har lykkes med en oppstart kan ha lykkes med en 
annen og vice versa. Det er utallige måter å lykkes eller feile på som ikke er relatert til hva en 
entreprenør kan. Eksempelvis kan dette være rein flaks eller uflaks, eller endringer i 
omgivelsene som entreprenøren ikke kunne kontrollere. (Sarasvathy, 2008, s. 45). Når vi i 
tillegg har elementet bricolage med i ligninga, hvis natur er å prøve seg fram gjennom å 
anvende kombinasjoner av de ressursene man har for hånden, ser vi vanskelig at det ville 
tilført noe å inkludere en case hvor entreprenøren har mislyktes. Det er vanskelig å definere 
hva som er mislykket når man driver med bricolage ettersom man hele tiden kan prøve seg 
fram, justere og endre sin virksomhet. 
Vi har tatt for oss fem ulike case og intervjuet seks entreprenører. I tillegg har vi hatt samtaler 
med en finansrådgiver i Innovasjon Norge og en kredittsjef i en bank for bedre å få belyst 
problemstillinga fra flere sider. 
 
2.0 Teoretisk rammeverk 
I teoridelen vil vi redegjøre for teorier som er relevante for å besvare problemstillinga. Vi 
starter med å definere hva entreprenørskap er, og vi vil deretter redegjøre for Garnes` 
faktormodell for entreprenørskapsetableringer som sammen med tidligere nevnte bricolage og 
Sara Sarasvathys effectuation står sentralt i oppgavens videre drøfting. 
I oppgavens innledning refererte vi til de kausale metodene som bankene og de offentlige 
støtteordningene krever av entreprenørene. Vi vil derfor også gjøre rede for Osterwalder og 
Pigneurs forretningsmodell, og i tillegg presentere tradisjonelle finansieringsmetoder og ulike 
syn på risiko. 
For å besvare våre forskningsspørsmål står effectuations prinsipper om affordable loss og 
crazy quilt sentralt, og gjøres særskilt rede for. Vi presenterer også noen av de mest relevante 
offentlige støtteordningene som er tilgjengelig for potensielle entreprenører, før vi 
avslutningsvis ser på finansiering inn i ei ny tid. 
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2.1 Etablering av virksomhet 
2.1.1 Entreprenørskap 
En av pionerene innenfor entreprenørskapsfaget er Joseph Alois Schumpeter. Schumpeter 
mener at entreprenørskap er å gjøre noe nytt, gjøre kjente ting på nye måter og den som 
utfører dette er en entreprenør (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, kap. 12b s. 2). 
Shane definerer entreprenørskap som aktiviteter som innebærer å oppdage og utnytte 
muligheter for å introdusere nye varer og tjenester (Shane, 2003 s. 4), og Erichsen et al. 
definerer entreprenørskap på følgende måte: «Entreprenørskap er noe nytt, noe nyttig, noe 
som er nyttiggjort eller som kan nyttiggjøres» (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, kap. 
12b, s. 2). Oppsummert kan vi si at entreprenørskap er å etablere en virksomhet gjennom å 
identifisere nye muligheter. 
Det er flere ulike perspektiver på entreprenørskap. Vi har nevnt Schumpeter. Han pekte på at 
entreprenørenes innovasjoner er instrumentelle for å motvirke nedgangstider. Entreprenørenes 
innovasjoner gir grobunn for optimisme og stimulerer investeringsvilje og videre utvikling 
(Garnes, 2018 s. 158). Philip Wickham mener entreprenørene har en viktig effekt på 
verdensøkonomien gjennom blant annet innovasjon, nye måter å gjøre gamle ting på og 
effektivisering av markedene (Wickham, 2006). 
 
2.1.2 Entreprenøren: 
I forrige kapittel definerte vi entreprenørskap som å etablere en virksomhet gjennom å 
identifisere nye muligheter. Garnes definerer en entreprenør som en person eller et team som 
har evnet å skape en bedrift (Garnes, 2018, s. 17). Vi kan dermed si at en entreprenør er den 
som utfører entreprenørskap. 
Den typiske entreprenøren i Norge er en mann (ca. 80%) som har gått på skole i minst 13-14 
år og har vært i arbeidslivet like lenge. Han har sin bakgrunn fra naturvitenskapelige fag, 
håndverksfag og tekniske fag (Fjærli, Iancu og Raknerud, 2013). 
Wickham beskriver den optimale entreprenøren som en som har evne til å bære risiko og 
samtidig tilføre en høy grad av innovasjon (Wickham, 2006). Videre mener han at 
entreprenøren må ha fokus på endring istedenfor kontinuitet, fokus på muligheter heller enn 
forvaltning av ressurser og fokus på hele organisasjonen heller enn funksjoner (Wickham, 
2006). 
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Scott Shane mener entreprenøren identifiserer de mulighetene som finnes, men i motsetning 
til de som ikke blir entreprenører, velger de å utnytte disse. (Shane, 2003, s. 12). Garnes 
mener i forlengelsen av dette at «suksessfulle entreprenører er flinkere enn andre til å velge 
ut samt å bearbeide og utvikle forretningsideer, ikke bare finne fram til slike» (Garnes, 2018, 
s. 176). 
Det finnes mye forskning på personlighetstrekk og egenskaper som kjennetegner en 
entreprenør. Denne oppgaven tar ikke for seg motivasjon eller andre indre drivkrefter. I denne  
sammenhengen er det derfor heller ikke relevant å presentere teorier rundt dette. I følge 
Garnes har vi alle litt «entreprenørskap» i oss, enten det er gjennom frivillighet, i arbeidslivet 
eller i nabolaget. (Garnes, 2018 s. 17). 
 
2.1.3 Etableringsprosessen: 
Åge Garnes har utviklet en faktormodell for entreprenørskapsetableringer. Denne er delt inn i 
faktorsett og prosesser som leder til etablering av bedrift.  
 
Figur 1: Faktormodell for entreprenørskapsetableringer (Garnes, 2018) 
I kimefasen «forbereder» man sitt entreprenørskap. Man tar utdanning, skaffer seg 
yrkeserfaring, bygger nettverk, diskuterer, analyserer og tester ideer. Fasen er preget av 
prøving og feiling, og representerer således også entreprenørens «læretid» (Garnes, 2018, s. 
332). 
10 
Etableringsfasen fordrer at det skjer et salg og at det blir registrert en bedrift eller at et 
prosjekt blir synlig for omverdenen. Videreutvikling er når man har oppnådd et visst 
salgsvolum, det blir ansatte i bedriften eller lignende. Disse to fasenes kriterier er udefinerbare 
ettersom etableringer er ulike (Garnes, 2018, s. 367). 
Modellen består også av faktorsett. I tillegg til entreprenøren selv består de tre faktorene av 
ressursarsenal, transaksjonsarena og forretningside. Ressursarsenalet er alle materielle og 
immaterielle ressurser entreprenøren rår over og som kan benyttes i etableringsprosessen. 
Transaksjonsarenaen er de steder varer og tjenester blir omsatt, og relevante aktører og deres 
nettverk. Forretningside er måter å kommersialisere varen på. Disse er gjensidige forsterkende 
gjennom den transcenderende dialog; virkeligheten endres som konsekvens av våre 
handlinger og vår bevissthet endres som konsekvens av virkningen av våre handlinger. Dette 
er igjen avhengig av prøving og feiling, og interaksjon og tilbakemeldinger fra omgivelsene, 
og gir entreprenøren mulighet til å gjensidig tilpasse sin forretningsidé til transaksjonsarenaen 
og vice versa. Entreprenøren vil kontinuerlig være i en prosess der han får tilbakemeldinger i 
form av hendelser og reaksjoner og vil få ny innsikt og kunnskap og dermed også økt sitt 
ressursarsenal (Garnes, 2018, s. 362-364). 
Som vi har nevnt påpeker Garnes (2018) at entreprenøretableringer er ulike og har forskjellige 
prosesser og behov (Garnes, 2018, s. 367). Små og mellomstore bedrifter utgjør den største 
andelen av de norske bedriftene. Ca. 470.000 bedrifter har færre enn fem ansatte. Disse utgjør 
i så måte ryggraden i den norske virksomhetsfloraen. Garnes peker imidlertid på at mange av 
disse kun er «listefyll», og at verdiskapningen kunne vært større dersom disse ikke hadde 
bundet opp kapital (Garnes, 2018, s. 366).  
I følge Garnes er det et sett faktorer som fra et samfunnsmessig perspektiv bør vektlegges i et 
tiltaksperspektiv, altså der samfunnet bør legge trykket når etableringstiltak skal utarbeides og 
tildeles. For det første må man se på størrelse, altså omsetning, og antall og type 
arbeidsplasser. Man må også ta i betraktning vekstrate, lønnsomhet og innovasjonsgrad. I 
tillegg må man se på hvilket støttebehov man har fra samfunnet i form av kapital, 
kompetanse, utviklingshjelp og nettverk (Garnes, 2018, s. 368). 
Videre har Garnes utviklet en entreprenøretableringstypologi som kan være nyttig for å forstå 
de ulike prosessene og vurdere tiltak (Garnes, 2018, s. 369-370): 
1. Nyskapningsgiganter: Dette er såkalte game-changers, som Apple og Amazon. Altså 
virksomheter som har hatt stor suksess kommersielt og innovativt. 
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2. Forretningsgigantene og –titanene: De største entreprenørene, med svært mange 
ansatte som er utviklet seg til kjempebedrifter eller imperier. 
3. Nyskapningsstjerner: Forsknings- og kompetanseetableringer som kommersialiserer 
sine forskningsresultater. 
4. Gaseller: Hurtigvoksende og lønnsomme bedrifter uten at de har en markert 
innovasjon. 
5. Lokalsamfunnsetableringer: Lokale entreprenører som starter i lokalsamfunnet ved å 
benytte de lokale ressurser og muligheter. 
6. Frilansere: Dette er firma som er startet av enkeltpersoner i form av deres 
fagbakgrunn. De fleste forblir små bedrifter, men noen når en større skala. 
7. Talententreprenøren: Entreprenører som starter på bakgrunn av sine egne ferdigheter 
og talent. 
8. Designinnovatører: Bedrifter som baserer seg på mote, trender og sesongmessige 
variasjoner. 
9. App-entreprenøren: Entreprenører som utvikler applikasjoner for andre plattformer.  
10. De levende døde: Bedrifter som overlever på bakgrunn av lavt rentenivå. 
11. Paddehatter: Entreprenører som delvis lykkes, og som fortsetter virksomheten ved 
siden av annen jobb. 
12. Bekvemmelighetsetablering: Bedrifter uten ansatte, eller med én ansatt hvor 
ambisjonen er fleksibilitet og frihet. 
13. Kapitulasjon: Virksomheter som frivillig eller ufrivillig legges ned. 
14. Seminarentreprenører: Studenter og studentgrupper som i kraft av sitt studie kommer 
opp med forretningsideer og lager forretningsplaner. 
Fra et samfunnsmessig perspektiv er det nyskapningsgigantene og forretningsgigantene som 
bidrar klart mest til endring og utvikling i næringslivet (Garnes, 2018, s. 370). Garnes 
fremhever likevel seminarentreprenørene som særlig interessante. Studentene er gjerne 
kandidater til å bli entreprenører og vil kunne bidra til å øke etableringsmengden og kvaliteten 
på etableringene (Garnes, 2018, s. 370). 
Garnes inkluderer ikke bricolage-entreprenører i sin typologi. Vi vil imidlertid senere vise at 




I vårt arbeid er det tre entreprenørmetoder som har vært i fokus: bricolage, effectuation og de 
kausale metodene. Utgangspunktet vårt er bricolage entreprenøren, som starter med to tomme 
hender og må benytte seg av de ressursene som er tilgjengelig for å skape nye muligheter. 
Etter en tid vil entreprenøren ha benyttet de ressursene hun hadde for hånden, og vil søke 
ytterligere utvikling. På dette punktet er det flere valg en entreprenør kan ta på den videre 
veien mot etablering. Bricolage og effectuation presenteres i egne kapitler. 
 
2.2.1 Tradisjonell finansiering  
Tradisjonell finansiering er her representert gjennom kausale metoder. De kausale metodene 
er av Sarasvathy betegnet som en topp-bunn metode (Sarasvathy, 2008, s. 40). Målet er gitt, 
det er gjennomføres analyser for avkastning, marked og konkurrenter, og det velges en 
strategi for å oppnå målet. Som verktøy benyttes ofte forretningsmodeller, for eksempel 
Osterwalder og Pigneur (Erichsen, Solberg og Stiklestad 2017, s. 326) og Ørjasæther 
(Erichsen, Solberg og Stiklestad 2017, s. 337). 
Vi vil i det videre redegjøre for Osterwalder og Pigneurs forretningsmodell. Grunnen til dette 
er at det er den modellen som benyttes mest, blant annet av eksterne finansieringskilder som 
banker og Innovasjon Norge. Formålet til modellen er at en gjennom analyser skal kunne 
utvikle verdiskapning i en mindre virksomhet (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, s. 326). 
Forretningsmodell er av Osterwalder og Pigneur beskrevet som : «A business model describes 
the rationale of how an organization creates and captures value». Dette kan beskrives som at 
«en forretningsmodell logisk forklarer hvordan organisasjonen utvikler, leverer og fanger 
opp verdi og verdiskapning» (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, s. 326). 
Figuren under viser hvordan modellen er bygd opp.  
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Figur 2: Forretningsmodell (Etter Osterwalder og Pigneur) 
 
De eksterne faktorene er kundesegment, verdiforslag, kunderelasjon og hvilke kanaler som 
skal benyttes. Disse representerer omsetning/inntektsstrøm. De interne faktorene er 
representert som nøkkelressurser, nøkkelaktivitet og nøkkelpartnere. Disse representerer 
kostnader/kostnadsstruktur. Formålet er å identifisere disse elementene slik at man vet 
hvordan man skal skaffe inntektsstrøm og hvilken kostnadsstruktur man skal ha. Når en 
benytter seg av denne modellen er det viktig at en begynner med de eksterne elementene og 
kartlegger de før en ser på de interne elementene (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, s. 
327). 
Ser vi denne modellen mot kapitalstigen (Reitan og Sørheim, 2000) vil modellen være 




Figur 3: Kapitalstigen og Forretningsmodell (Etter Reitan og Sørheim, og Osterwalder og 
Pigneur) 
 
Kapitalstigen viser hvordan finansiering kan være over en tidsakse. Vi ser at de kausale 
metodene er langt til høyre på x-aksen. Man er kommet ganske langt i utviklingen i 
etableringen. Vi ser også at man er kommet et stykke opp på y-aksen. Kapitalbehovet er altså 
relativt stort. De eksterne elementene i forretningsmodellen har en entreprenør begrenset 
kontroll over, og det foreligger lite informasjon om disse elementene i det tidlige stadiet. 
Entreprenører som velger denne veien prøver gjennom prosesser å estimere de forskjellige 
elementene og på denne måten redusere usikkerhet og risiko. Gjennom estimater legges en 




Dette kapitlet er basert på en samtale vi har hatt med en kredittsjef i en større norsk bank. 
Samtalen har gitt oss et innblikk i hvilke krav finansieringsinstitusjoner setter til 
entreprenører, og hvordan bankene håndterer dette. 
Kredittsjefen har jobbet i flere banker og mener det er svært liten forskjell på hva som er de 
grunnleggende retningslinjene mellom de ulike bankene. Retningslinjene styrer de 
beslutningene som bankene kan ta. I tillegg til retningslinjene finnes det lovkrav fra 
myndighetene som er med å begrense handlingsrommet til bankene. Blant annet er det krav 
om egenkapitalandel. Dermed må bankene prioritere sine utlån. Egenkapitalkravet til bankene 
gir dermed en begrensing for hvor mye av egenkapitalen som kan settes av til 
risikoprosjekter. Bankene driver også forretningsvirksomhet, og har på lik linje med andre 
selskaper krav fra sine eiere om måloppnåelse og avkastning. Bankene ser på seg selv som en 
råvareleverandør hvor varen er penger.  
I vurderinga om banken skal finansiere en virksomhet, legger de flere forhold til grunn. 
Forholdene rundt markedsrisiko, selskapsrisiko og den finansielle kompetansen blir vurdert. 
Innen markedsrisiko ser en på markedskonjunkturer, konkurransesituasjon og de eksterne 
forholdene i en SWOT analyse, det vil si muligheter og trusler. På virksomhetsnivå spiller 
styrets kompetanse, produkter, kundeporteføljen og den økonomiske historikken inn i 
vurderinga. I tillegg vil også styrker og svakheter i en SWOT analyse bli vurdert.  
Til syvende og sist vil den finansielle vurderingen være avgjørende: er virksomheten i stand 
til å betjene lånet over løpetiden? Virksomheten må derfor kunne vise til betjeningsevne og 
sunn kontantstrøm. 
Bankene har mulighet til å finansiere prosjekter med en høy risiko. Et risikoprosjekt, hvor det 
foreligger usikkerhet om inntjening vil prises høyere, og det vil stilles krav om 
sikkerhetsstillelse som for eksempel pant. Prioriteringene rundt egenkapitalkravet spiller 
selvsagt også inn. 
Vi ser at de fleste vurderingskriteriene til banksektoren er sammenfallende med Osterwalder 
og Pigneur sin forretningsmodell. Man forøker å forutse fremtiden og innhenter informasjon 
for å lage best mulig estimater som vil gi grunnlag for beregning av kostnader og 




Hva en entreprenør gjør ut av ressursene de har for hånden vil være særegent i hvert enkelt 
tilfelle. Teorien om bricolage er mest relevant i miljøer hvor det er sparsommelig med 
ressurser (Baker og Nelson, 2005). I slike miljøer kan entreprenører velge mellom tre 
forskjellige måter å håndtere ressursmangelen. De kan 1) søke etter ressurser eksternt, 2) 
unngå nye utfordringer, eller 3) bruke bricolage ved å sette sammen de ressursene en har for 
hånden på en ny måte (Fisher, 2012) 
Utgangspunktet for vår oppgave er altså de som velger alternativ 3, bricolage-entreprenørene. 
Bricolage sitt utgangspunkt er at det er knapphet på ressurser og man finner muligheter 
gjennom å anvende forlatte gjenstander fra tidligere kulturer ved hjelp av nye kombinasjoner 
(Johnson, 2012). Baker og Nelson definerte ved hjelp av dette Entrepreneurial Bricolage som 
«Making do by applying combinations at hand to new problems and opportunities» (Baker og 
Nelson, 2005). Man kan dermed si at bricolage er å klare seg ved å anvende kombinasjoner av 
de ressursene man har for hånden på nye problemer og muligheter.   
I sin studie identifiserer Baker og Nelson flere ulike måter bedrifter driver med bricolage på 
(Baker og Nelson, 2005): 
1) Fysiske ressurser: Man anvender en samling av objekter eller gjenstander som er 
etterlatt, kastet eller ment for annen bruk. 
2) Arbeidskraft og kunder: Arbeidskraft og kunder inngår gjerne i komplekse nettverk. 
Det varierer hvem som jobber på ulike prosjekter og grensene mellom ansatt, kunde, 
leverandør, familie og venn hviskes ut. Arbeidskraft hentes fra personer med interesse 
for området til svært lav kostnad. 
3) Kompetanse: De involverte er kjennetegnet ved liten eller ingen formalkompetanse 
innenfor områdene de virker. Kompetansen er bygd opp gjennom eksperimentering, 
prøving, feiling og observasjon av andre.  
4) Lovmessige/regulerte: Man kan drive med bricolage gjennom ikke å følge standarder, 
lover og reguleringer, enten ved at man ikke kjenner regelverket eller ved at man ikke 
ser på disse som begrensende. 
Alle disse områdene vil i tillegg virke selvforsterkende på hverandre. En stor samling fysiske 
gjenstander kombinert med villighet til å se bort fra standarder og normer, kombinert med en 
selvlært, utflytende arbeidsstokk gjør bedriftene i stand til å ta på seg stadig større 
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utfordringer som igjen fører til en ytterligere akkumulering av gjenstander, økt kompetanse og 
et større nettverk av selvlærte kunder, ansatte og leverandører (Baker og Nelson, 2005).  
Et eksempel fra Baker og Nelsons studie er et motorsykkelverksted hvor bedriften endret 
karakter to til tre timer før stengetid. Bedriftens komplekse nettverk av eiere, ansatte, venner, 
leverandører og kunder samlet seg med ei øl i hånda og delte erfaringer, sladder og vitser 
mens de fortsatte å arbeide. Kunder hjalp mekanikerne å bli ferdige, reservedeler ble samlet 
inn og motorsykler kjøpt og solgt (Baker og Nelson, 2005). 
Baker og Nelson skiller videre mellom parallell bricolage som bedrifter som driver bricolage 
på alle områdene, og selektiv bricolage hvor bedriftene driver med bricolage nå og da, men 
hvor bedriften ikke er bygget på grunnlag av bricolage. Bedrifter som driver selektivt kan vise 
til større vekst enn de som driver parallelt. Dette skyldes at de ikke på samme måte må bruke 
tid og ressurser for å sette seg inn i og løse de oppdragene de har. På den annen side er 
parallell bricolage det som faktisk gjør at mange av bedriftene faktisk eksisterer (Baker og 
Nelson, 2005).  
 
2.4 Effectuation  
På lik linje med bricolage er effectuation en teori som har en annen tilnærming til 
bedriftsetablering enn de kausale metodene. Istedenfor å starte med et forhåndsbestemt 
marked eller mål, starter man med å se på midlene en har til rådighet; hvem en er, hva en kan 
og hvem en kjenner. Man ser så hvilke muligheter en har ut fra de tilgjengelige midlene. 
Metoden impliserer at veien blir til underveis, og beslutninger tas ut fra et sett av mange 
muligheter. Interessentene er også en viktig del av muligheter og beslutninger (Sarasvathy, 
2008, s. 38).  
Sarasvathy har gjennom sin forskning utledet fem prinsipper som kjennetegner effectuation. 
De fem prinsippene er 1) bird-in-hand, 2) affordable-loss, 3) crazy-quilt, 4) the lemonade og 
5) pilot-in-the-plane (Sarasvathy, 2008, s. 15-16).  Kort presentert er bird-in-hand hva en 
velger å gjør med de midlene en har til rådighet. Affordable-loss beskriver hva en er villig til 
å tape, istedenfor å kalkulere avkastning på investering. Crazy-quilt omhandler at en er villig 
til å forhandle med interessenter som vil forplikte seg til prosjektet uten dyptgående analyser. 
The lemonade viser til hvordan en håndterer utforutsette hendelser og integrerer det beste 
utfallet, istedenfor å forsøke å unngå slike hendelser. Pilot-in-the-plane viser til at 
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entreprenøren benytter de menneskelige ressursene som hoved driver og fokuserer på forhold 
de kan kontrollere (Sarasvathy, 2008, s. 15-16).  
Effectuation bygger på denne måten på det en vet og det foreligger dermed ikke estimater og 
usikkerhet i samme grad som i de kausale metodene. Entreprenøren bygger istedenfor på den 
informasjonen som foreligger og midler en har kontroll over.  
Figuren under viser hvordan de kausale metodene og effectuation har forskjellig tilnærming 




Figur 4: Effectuation og kausale metoder (Sarasvathy, 2008) 
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I motsetning til den kausale metoden hvor en starter med et forhåndsdefinert marked for alle 
mulige kunder for produktet, ser vi at i effectuation er ikke markedet forhåndsdefinert. I de 
kausale metodene gjøres det en vurdering av vekstpotensialet og avkastning ut fra innsamlet 
informasjon. I effectuation starter en med å vurdere ressursene som er tilgjengelige. Det vil si 
en vurdering av hvem jeg er, hva jeg vet og hvem jeg kjenner. Dette gir entreprenøren mange 
muligheter, og man søker å utnytte disse der de gir de største fordelene. Veien blir til mens en 
går og er spesielt avhengig av interessenter i prosessen (Sarasvathy, 2008, s. 38-40). 
Effectuation kan i sin tilnærming dermed anses å være en motsetning til de kausale metodene.   
 
2.4.1 Effectuation og finansiering  
Av de fem prinsippene som er utledet av Sarasvathy, er affordable loss og crazy quilt spesielt 
relevant for vår problemstilling. Det er her vi mener faktorer som representerer finansiering 
vil komme frem og skille seg ut fra de kausale metodene. Affordable loss er presentert i 
kapittel 2.4.2 og stakeholder i kapittel 2.6.  
I den tidlige fasen av en etablering er det ikke mange tilbydere av finansiering. Dette er også 
en fase hvor kostnadene ofte påløper før det kommer inntekt. Kapitalstigen (figur 3) viser at i 
etableringsfasen er entreprenørene selv, familie og venner i majoriteten av tilfellene 
finansieringskilden. I kapitalstigen er dette på x-aksen helt til venstre og viser den tidlige 
fasen, og på y-aksen på laveste nivå for kapitalbehov.  
Man ser her betydningen av hva entreprenørene selv og det nærmeste nettverket som familie 
og venner kan stille med av ressurser i etableringsprosessen. Disse nærmeste relasjonene kan 
representere alle slags ressurser som kompetanse, arbeidskraft, finansielle midler eller 
nettverk (Garnes, 2018, s. 342). På denne måten kan entreprenører finansiere etableringsfasen 
ved at de slipper å kjøpe tilsvarende ressurser eksternt. 
De kausale metodene søker etter best mulig avkastning i valg av strategier. Det gjennomføres 
beregninger for ulike scenarioer som vil gi det beste resultatet og ut fra denne informasjonen 
tas beslutninger. Det er fokus på oppsiden av økonomien (Sarasvathy, 2018, s. 81). I 
motsetning ser effectuation på hva man er villig til å tape. Her er fokus på nedsiden av 
økonomien. Ut fra denne betraktningen ser en om en er villig til å gå videre med etableringen 
(Sarasvathy, 2018, s. 81). I effectuation ser en på muligheter ut fra gitte ressurser. Ressursene 
settes sammen på nye måter for å se om det gir en effekt for etableringen. Entreprenøren løser 
dermed problemer gjennom kreative løsninger. Til sammenligning er de kausale metodene 
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beslutningsorienterte, hvor beslutning tas på bakgrunn av estimater om forhold som ligger 
utenfor entreprenørens kontroll (Sarasvathy, 2018, s. 73). 
 
2.4.2 Affordable loss 
Affordable loss som verktøy er spesielt hensiktsmessig i situasjoner hvor en søker etter 
muligheter, da det er i disse situasjonene et overskudd er mest uforutsigbart (Dew, 
Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). Effectuation er relevant i et miljø som er dynamisk, 
ikke-lineært og hvor framtiden er ukjent og derfor ikke målbar (Sarasvathy, 2001). 
Faktorer som forklarer effectuation er at en starter med de midlene en har, legger til hva en 
har råd å tape, etablerer og benytter strategiske relasjoner og utnytter muligheter. Da vi i 
denne oppgaven ser på finansiering i en oppstartsfase har vi valgt blant annet å følge faktoren 
for hva en har råd til å tape.  
Affordable loss har røtter til atferdsøkonomi (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). 
Dette innebærer at risiko oppfattes ulikt fra individ til individ. For entreprenører som er i den 
situasjonen hvor effectuation gjør seg best gjeldende, er de i en prosess hvor det ikke 
eksisterer etterspørsel eller tilbud. Markedet må skapes gjennom innblanding på 
markedsplassen (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). Som en del av muligheten for å 
skape en markedsplass ligger risikoen for tap. Rasjonell beslutningstaking vil i en slik 
situasjon kreve at en ser på hva en har råd til å tape. Miller foreslår tre mulige løsninger for 
hvordan entreprenører kan handle i dette mulighetenes landskap. Disse er å handle ut fra 
identitet, følelser, og verdi og preferanser (Miller, 2007). Dew og Sarasvathy viser til at 
entreprenører forklarer sine handlinger og beslutninger ut fra deres identitet og ikke ut fra 
preferanser eller interesser når utfallet er høyst uforutsigbart (Dew, Sarasvathy, Read og 
Wiltbank, 2009). I følge Sen inkluderer rasjonalitet en kritisk refleksjon over egne verdier og 
preferanser. Forskningen til Loewenstein et. al viser til at følelsesmessig respons på risiko 
bedre kan forutse atferd enn en kognitiv vurdering (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank. 
2009).  
Den empiriske basen for affordable loss har bakgrunn i forskning som viser at det er høyere 
sannsynlighet for at ekspertentreprenører, i forhold til nybegynnere, har fokus på hva de 
kunne tape og bruker dette fokuset i sin metode. I tillegg viser forskning at entreprenører som 
var orientert mot forutsigbarhet som strategi fikk signifikant høyere investeringer. De 
investorene som investerte i entreprenører som benyttet affordable loss erfarte signifikant 
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lavere antall feil for sine investeringer. En viktig del av disse erfaringene er at alle 
entreprenører kan dra nytte av affordable loss i beslutninger. (Dew, Sarasvathy, Read og 
Wiltbank, 2009) 
Ved bruk av affordable loss er informasjon om tap mer framtredende i en beslutning enn 
informasjon om overskudd. Hvorfor det er slik kan ha sammenheng med hvordan en oppfatter 
forhold forskjellig, og informasjonskildene som ligger til grunnlag for kalkulasjonen. For å 
kalkulere et overskudd må entreprenøren estimere fremtidig inntekt og kostnader. Denne 
informasjonen må hentes utenfra gjennom for eksempel markedsanalyser, 
leverandørkostnader, konkurrentanalyser eller ulike finansielle alternativer. All informasjon er 
eksogen og utenfor beslutningstakers kontroll. Informasjon om tap er til sammenligning ofte 
endogen, det vil si konkret og fremtredende for potensielle entreprenører. Informasjon om 
overskudd er sjelden pålitelig nok til at en entreprenør vil la det spille inn på avgjørelsen for 
oppstart (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). 
Det kan se ut som om entreprenører evaluerer usikkerhet i forhold til hvor stor grad det er 
irreversibilitet på deres investeringer (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). Dette er 
det imidlertid gjort lite forskning på og det finnes ikke mye litteratur. Dew et.al. viser til at 
graden av irreversibilitet kan påvirkes av entreprenøren selv, gjennom at entreprenøren 
omgjør eksogen informasjon til endogen informasjon ved å skape nye muligheter gjennom å 
tilpasse og endre nåsituasjonen (Dew, Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). Under forhold 
med begrensede ressurser kan entreprenører forme og transformere nåsituasjonen til nye 
muligheter. Ressursene har en for hånden og kan formes under entreprenørens kontroll. 
Dermed kan både tap og overskudd i en etablering gjøres til endogen informasjon (Dew, 
Sarasvathy, Read og Wiltbank, 2009). 
Istedenfor å bruke tid, penger og energi på beregninger og investorer, ser entreprenøren på 
hva han er villig til å tape istedenfor å beregne avkastning på et usikkert grunnlag. Utfra hva 
som er beregnet at en er villig til å tape ser entreprenøren på hvordan han kan bygge 
prosjektet og koble til seg interessenter og på denne måten øke det en kan tape. På denne 
måten vil en søke etter muligheter som gir lav tapskostnad og dermed flere muligheter for 
framtiden (Affordable loss principle, 2018). 
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2.5 Forskjellig syn på risiko 
Oppstart av bedrifter er ofte forbundet med risiko, og entreprenører er ofte omtalt som 
risikotakere. Mennesker har forskjellig nivå for hva de oppfatter som risiko. Tidligere 
forskning viser at det er ikke tilbøyelighet til risiko som er avgjørende, men hvordan en 
oppfatter risiko (Sarasvathy, Simon og Lave 1998). 
Innenfor effectuation har entreprenører ofte en oppfatning av de har kontroll på avkastning og 
aksepterer at det foreligger faktorer som ikke er reverserbare. De aksepterer at det er risiko og 
handler ut fra dette. Innenfor denne rammen velges det et nivå for hva som er akseptabel 
risiko og fra dette ståstedet utføres handlinger som vil øke avkastningen. Finansinstitusjoner 
har en annen tilnærming. De velger metoder for å redusere risiko og har mindre fokus på 
hvordan de kan øke avkastningen (Sarasvathy, Simon og Lave, 1998) 








2.6 Nettverk og Stakeholders. 
2.6.1 Nettverk 
Som vi har sett står nettverk sentralt i bricolage. Å ha et nettverk betyr at man har utviklet 
relasjoner til andre mennesker. Dette kan være vennskap, kjennskap, relasjoner eller andre 
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bindinger (Garnes, 2018). Disse nettverkene kan blant andre bestå av familiemedlemmer, 
venner og kolleger. Disse kan bidra med flere ulike ressurser; kompetanse, arbeidskraft, 
kunder eller tilgang til finansielle midler (Greve, 2000).  
Entreprenører kan få tilgang til ressurser enklere og billigere ved å bruke sitt nettverk enn ved 
å bruke tradisjonelle markedstransaksjoner, og de kan få tilgang til ressurser via nettverket 
som heller ikke er tilgjengelig på det åpne markedet (Witt, 2004). Det er også en signifikant 
sammenheng mellom størrelsen på en entreprenørs nettverk og lønnsomheten til bedriften 
(Aldrich og Rosen, 1987). 
 
2.6.2 Stakeholdere – the crazy quilt principle 
Nettverk er som vi tidligere har vist sentralt også i teorien om effectuation. Logikken bak 
effectuation er å ta beslutninger for å kontrollere framtiden istedenfor å forsøke å forutse den, 
og ta beslutninger ut fra det. Ett av midlene er å bruke sitt nettverk. Sarasvathys modell 
«expanding cycle of resources» tar utgangspunkt i at man starter med hvem man er, hva man 
vet og hvem man kjenner for å finne en partner som er interessert i produktet eller tjenesten 
man kan tilby. Ut fra denne partneren former produktet eller tjenesten seg. Hvem du er, hva 
du vet og hvem du kjenner endrer og utvikler seg, kompetansen blir større, nettverket vokser 
og bedriftens identitet styrkes gjennom eksempelvis økt omdømme (Sarasvathy, 2008, s. 
164).  
 
Figur 6: Expanding cycle of resources (Sarasvathy, 2008) 
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Sentralt for effectuation og modellen over er prinsippet om at nettverket blir stakeholdere. En 
stakeholder er en som kan påvirke eller bli påvirket av en bedrift (Fassin, 2009). Sarasvathy 
illustrerer dette gjennom «The crazy quilt principle». Prinsippet innebærer at man forhandler 
med alle som ønsker å forplikte seg til prosjektet, og hvem som blir med avgjør bedriftens vei 
videre (Sarasvathy, 2008, s. 15). Dette fører til at man reduserer utsikkerhet gjennom 
forhåndsforpliktelser i tillegg til at både forpliktelsen og nettverket igjen vokser (Sarasvathy, 
2008, s. 88). «The crazy quilt principle» har fått sitt navn fra tanken om en lappeteppemaker 
som inviterer andre til å være med å lage teppet. Disse kommer så med sine egne lapper, og 
får en interesse i det endelige produktet, samtidig som de selv også inviterer enda flere til å 
komme med sine lapper. Alle disse stakeholdernes bidrag er så med på å bestemme hvordan 
det ferdige resultatet blir (Sarasvathy, 2008, s. 164).  
 
2.7 Offentlige støtteordninger 
Når vi i det følgende presenterer offentlige støtteordninger gjør vi her rede for ordninger som 
er finansiert av det offentlige og som har som formål å stimulere til bedriftsetablering. Altinn 
lister opp svært mange støtteordninger. Mange av disse er knyttet til spesielle bransjer, eller er 
geografisk betinget (Altinn, 2019). Vi vil gjøre rede for de ordningene som er relevante for 
vår oppgave. 
Det er flere ulike støtteordninger som kan benyttes i en etableringsfase. EØS-avtalen regulerer 
forhold rundt offentlig støtte, deriblant hvem som kan motta støtte, og hvor stor andel støtte 
man kan motta i forhold til det totale finansieringsbehovet. Som en del av forskning har vi 
gjennomført samtale med en finansrådgiver i Innovasjon Norge. Dette gjorde vi fordi vi 
ønsket å få deres perspektiv på hva som møter entreprenører som har en idé og ønsker å søke 
støtte hos Innovasjon Norge. 
 
2.7.1 Innovasjon Norge. 
Innovasjon Norge har som oppdrag å bidra til nyskaping i næringslivet, utvikling av 
konkurransedyktige norske bedrifter og utvikling i distriktene. Innovasjon Norge skal videre 
realisere økt verdiskapning i næringslivet, utvikle flere gode entreprenører og flere 
vekstkraftige bedrifter (Innovasjon Norge, 2019). 
Innovasjon Norge har flere ulike ordninger for finansiering av oppstart: 
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Tilskudd til markedsavklaring: Tilskuddet gis for å teste om det finnes et betalingsvillig 
marked for en idé eller et prosjekt. Prosjektet må ha betydelig potensial for verdiskapning og 
vekst i det internasjonale markedet eller i distriktene (Innovasjon Norge, 2019) 
Tilskudd til kommersialisering: Tilskuddet gis etter at markedsavklaring er gjennomført, og 
gis til innovative prosjekter med betydelig vekstpotensial i det internasjonale markedet, eller 
som bidrar til et omstillingsdyktig næringsliv i distriktene. Tilskuddet gis for å etablere en 
økonomisk bærekraftig forretningsmodell og lansere løsningen i markedet (Innovasjon Norge, 
2019). 
Innovasjonslån: Lånet kan brukes til kommersialisering av nye løsninger, styrking av 
arbeidskapitalen, vekst og internasjonalisering, og gis i hovedsak til små og mellomstore 
bedrifter (Innovasjon Norge, 2019). 
Oppstartslån: Lånet gis for å finansiere utvikling og vekst i selskaper, og krever at man har 
med seg investorkapital som finansierer 40% av kapitalbehovet. Lånet er avdragsfritt og 
forfaller etter fire år. To av disse årene er rentefrie. (Innovasjon Norge, 2019). 
Mentortjenesten: Tjenesten setter entreprenører sammen med erfarne personer i næringslivet 
for å få kunnskap om å drive egen virksomhet, forretningsutvikling og markedsmuligheter. 
Innovasjon Norge dekker kostnadene knyttet til 30 eller 100 timer mentorveiledning 
(Innovasjon Norge, 2019). 
I vår samtale med rådgiveren i Innovasjon Norge ble det fokusert på hvilke vurderinger de 
gjør når noen kommer med en idé, hvilke krav Innovasjon Norge står overfor fra sine eiere og 
bevilgningsmyndigheter, og hvilke krav Innovasjon Norge har til entreprenørene som mottar 
støtte.  
Innovasjon Norge vil starte med å se på entreprenørens idé fra et kundeperspektiv. Som et av 
sine verktøy for dette bruker de Osterwalder og Pigneurs forretningsmodell. 
Forretningsmodellen henger godt synlig på en plakat i lokalene. Det benyttes med andre ord 
kausale metoder. De samme metodene benyttes for både tilskudd og lån. Vi spurte Innovasjon 
Norge om hvilke krav og forpliktelser de har til entreprenøren sammenlignet med hva de 
møter hos bankene. De sier at de ikke skal drive konkurrerende virksomhet men at det ikke er 
mye som skiller de. Den største forskjellen er at Innovasjon Norge kan komme inn på et 
tidligere stadium og kan ta noe mer risiko.  
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Entreprenører som mottar støtte fra Innovasjon Norge må rapportere om etableringens 
framdrift. Utover denne rapporteringen stilles det ingen krav til entreprenørene om hva en 
oppnår med finansieringa, så lenge den brukes på formålene som er oppgitt i søknaden. 
Innovasjon Norge rapporterer videre til sine eiere om blant annet støttede virksomheters 
levetid, årsverk og antall etableringer som gitt støtte til. Innovasjon Norge mener selv det 
ligger et forbedringspotensial i rapporteringa. 
 
2.7.2 Dagpenger under etablering av egen virksomhet  
Dette er en ordning som gjør at man kan beholde dagpenger ved arbeidsledighet mens man 
etablerer sin virksomhet. Ordninga er finansiert av NAV. Betingelsene er at virksomheten må 
antas å føre til at man kan forsørge seg selv. Virksomheten må være ny, man må være 
majoritetseier, og etablere og drive virksomheten i Norge. Det kreves i tillegg at man har 
innhentet en næringsfaglig vurdering av etableringsplanen (Altinn, 2019). 
 
2.7.3 Midlertidig lønnstilskudd 
Midlertidig lønnstilskudd har som formål å hjelpe personer som har problemer med å komme 
seg inn på arbeidsmarkedet på ordinære måter. Arbeidstakeren skal være ansatt på vanlige 
lønns- og arbeidsvilkår og utføre vanlige arbeidsoppgaver. Arbeidsgiver får dekket deler av 
lønna fra NAV (NAV, 2019).  
 
2.7.4 FOU-støtte fra forskningsrådet 
Forskningsrådet er forskningspolitisk rådgiver for regjeringa og departementene og deler årlig 
ut ca. ti milliarder kroner til forskning og innovasjon (Forskningsrådet, 2019). 
De skriver på sine hjemmesider: 
«forskingsrådet har som mål å auke kvaliteten i norsk forsking og å fremje innovasjon og 
berekraft. Vi mobiliserer til større norsk deltaking i internasjonal forsking og innovasjon og 
stimulerer til samarbeid mellom forskingsmiljøa, næringslivet og offentleg sektor. 
Forskingsrådet skaper også dialog mellom forskarar, brukarar av forsking og aktørar som 
finansierer forsking.  
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Forskingsrådet gir råd om kor og korleis det bør satsast i norsk forsking. Vi har ansvaret for 
å auke kunnskapsgrunnlaget og få fram forsking som kan vere med på å løyse dei store 
samfunnsutfordringane. Forskingsrådet skal tilføre forskingssystemet meirverdi gjennom å 
realisere forsking som aktørane i forskingssystemet ikkje kan få fram kvar for seg.» 
(Forskningsrådet, 2019) 
 
2.8 Finansiering inn i en ny tid 
Det skjer også innovasjon i det finansielle markedet. Finansiering er stadig i utvikling og nye 
alternativer skapes. De nye finansieringsmetodene er ofte som følge av innovasjon i andre 
næringer. Dette vil kunne påvirke og gi nye muligheter til entreprenører. 
En ser at forskjellige private finansieringsformer har stor frammarsj og har begynt å få 
rotfeste i Norge. Eksempler på finansieringsformer som er av nyere karakter er 
folkeinvesteringer (crowdfunding) og delingsøkonomi. Folkeinvesteringer tilbyr kapital for at 
prosjekter skal bli gjennomført. Det er tre aktører i folkefinansiering: de som finansierer, 
formidlerne av finansieringen og de som mottar finansiering. De som formidler finansiering 
via en plattform, har som forretningsmodell å ta betalt for tjenesten de tilbyr gjennom faste 
avgifter eller en andel av finansiert beløp. Folkeinvesteringer er det nært den norske 
dugnadskulturen. Folkeinvesteringsplattformer lager fond på lik linje med såkornfond og 
venture kapital (Heggernes, 2016). Når det gjelder delingsøkonomi ser vi ikke nærmere på 
dette i denne oppgaven. Det finnes lite tidligere forskning om delingsøkonomi. 
 
3.0 Metode 
3.1 Forskningsdesign- og strategi 
Forskningsdesign handler om hvordan forskeren gjennomfører sin undersøkelse for å besvare 
sin problemstilling. Forskningsdesign omhandler alt som gjøres i en undersøkelse, fra idé til 
ferdig resultat (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 77). Problemstillinga er altså 
avgjørende for hvilket design man velger. 
I vår oppgave visste vi at vi ville undersøke en vei fra bricolage til etablering av bedrift, men 
den endelige problemstillinga var ikke gitt fra starten. På bakgrunn av dette startet vi derfor 
med en ganske uklar, men åpen og eksplorativ problemstilling. Vi hadde lite kunnskap om 
dette selv slik at det var avgjørende å få en bred innsikt i fenomenet. En eksplorativ 
problemstilling har til hensikt å utforske ukjente forhold eller fenomener, og kan også brukes 
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til å identifisere problemstillinger som det kan være interessant å forske på (Johannessen, 
Christoffersen og Tufte, 2011, s. 62). Nettopp dette var utgangspunktet for vår studie. Etter å 
ha gjennomført intervjuer ville vi se om vi fant noen fellesnevnere hos våre informanter, for 
så å formulere den endelige problemstillinga og forske videre på en eller flere av disse 
fellesnevnerne. På den ene siden kan man derfor si at designet har preg av en «grounded 
theory»-tilnærming. «Grounded theory»-metoden stiller seg kritisk til anvendelse av tidligere 
teori og forskning. Hensikten er å skape nye teorier basert på datamateriale, og teori blir da en 
del av dette datamaterialet. Man starter altså ikke med en teori som utgangspunkt for 
problemstillinga eller fortolkningen av datamaterialet, men med åpent sinn i forhold til hvilke 
svar forskninga gir. Dette betyr at problemstillinga ikke må være alt for konkret og lukket, 
men heller åpen og eksplorerende (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 201). 
Sentralt i «Grounded theory» er at datainnsamling og analyse foregår parallelt.  
På den annen side kan man si at vi i vår forskning har forsøkt å finne svar på fenomenet 
bricolageentreprenører og deres handlingsmåter og at dette er en fenomenologisk 
undersøkelse. Fenomenologi er læren om «det som viser seg». Sagt med andre ord, 
menneskers erfaring med, og forståelse av, et fenomen. Det vi har gjort i vår undersøkelse er 
nettopp å forske på hvordan våre informanter erfarte og forsto fasen med å skaffe seg 
finansiering. Vårt design er derfor en fenomenologisk undersøkelse basert på «Grounded 
Theory»-metoden. Johannessen et al. beskriver «grounded-theory»-metoden som en 
glimrende metode å få dypere forståelse av et fenomen. ((Johannessen, Christoffersen og 
Tufte, 2011, s. 202). 
Man kan benytte to ulike metoder for å samle inn data. Mens kvantitative metoder er en 
metode for å samle inn mengder med data i form av tall, samler kvalitative metoder inn data i 
form av tekst, lyd og bilde. Disse dataene er samlet inn gjennom observasjon eller intervjuer, 
og metodene er egent til å skaffe seg dypere innsikt i, og forstå fenomener ettersom dataene i 
disse metodene er informantenes subjektive meninger (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 
2011, s. 36). I vår undersøkelse var vi avhengige av å skaffe oss dypere innsikt i et fenomen. 
Derfor ville en kvalitativ metode med intervjuer med informanter være best egnet til å besvare 
vår problemstilling. Intervjuer er egnet når informanter blir bedt om å rekonstruere hendelser. 
Dette ville ikke være gjennomførbart ved hjelp av et spørreskjema. Videre er sosiale 
fenomener komplekse, og gjennom å gi informantene frihet til å formulere seg fritt, vil et 
intervju gjøre det mulig å få fram kompleksitet og nyanser (Johannessen, Christoffersen, 
Tufte, 2011, s. 145) 
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Det har vært avgjørende å gå i dybden for å forstå og få fram detaljene i de valgene 
entreprenørene gjør, og de beslutningene som tas forut for etablering og i oppstartsfasen. Vi 
har derfor valgt å gjøre casestudier. Litteraturen nevner to særlige kjennetegn ved en 
casestudie; oppmerksomheten rettes mot den spesielle casen, og man forsøker å få ut så mye 
informasjon som mulig om det avgrensede fenomenet (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 
2011, s. 90).   
De forskjellige casene i vår forsking er i forskjellige faser når vi intervjuer de. Felles for alle 
er at det er bedrifter som er startet på tross av ressursene sine. De har også eksistert i noen år. 
Hvor lenge varierer imidlertid fra ett til rundt 25 år. Tidshorisonten for når hendelsene har 
skjedd vil derfor variere. Når enkeltindivider skal se tilbake for prøve å forklare hva som 
skjedde i tidligere faser, vil noe informasjon være glemt, hvordan en husker situasjoner kan ha 
endret seg over tid og fokus er forskjellig utfra forskjellige ståsted (Johannessen, 
Christoffersen og Tufte, 2011, s. 246). Dette er noe vi har vært bevisst på, og vi mener at vi 
gjennom de valgene vi har gjort i vårt forskningsdesign, gjennom intervjuer og 
gruppeintervjuer, og stor grad av åpne, reflekterende spørsmål har dekket inn mange av disse 
faktorene og dermed fått en bredde, men samtidig kvalitetssikring av data. Hvis mange referer 
til det samme fenomenet vil dette være et sterkt kjennetegn i en gitt prosess. Dersom en får 
svært sprikende fenomener vil dette i seg selv være interessant for videre forskning og en kan 
gjennom en grounded theory tilnærming justere og tilpasse seg disse funnene. (Johannessen, 
Christoffersen og Tufte, 2011, s. 202). 
 
3.2 Utvalgsstrategi  
Hensikten med kvalitative undersøkelser er å få best mulig kunnskap om et fenomen 
(Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 110). Vår utvelgelse av case og informanter 
har derfor ikke vært tilfeldig, men strategisk og nøye gjennomtenkt. Vi har brukt et 
kriteriebasert utvalg. Dette innebærer å bruke et utvalg ut fra bestemte kriterier (Johannessen, 
Christoffersen og Tufte, 2011, s. 113).  Ettersom vår problemstilling tar utgangspunkt i at det 
er mangel på ressurser som har vært utgangspunktet, må også utvalget velges ut på bakgrunn 
av at de nettopp manglet ressurser. Vi har derfor brukt mye tid på å finne ut hvilke typer 
informanter som ville være best egnet til å belyse fenomenet.  
Det er ofte vanskelig å vite hvor mange informanter man behøver. Flere hevder at man bør 
gjøre intervjuer helt til man ikke får ny informasjon. I praksis har det blitt vanlig med 10-15 
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intervjuer avhengig av problemstilling (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 108). 
Gitt den praktiske gjennomførbarheten av denne oppgaven har vi begrenset oss til fem 
informantbedrifter med totalt seks informanter.  
Det har vært relativt enkelt å finne informanter. Overraskende mange bedrifter i vårt 
nærområde driver eller har drevet med bricolage. Det var også viktig for oss å se på tvers av 
bransjer, og både i produksjonsbedrifter og tjenesteleverandører med tanke på undersøkelsens 
overførbarhet. Dette begrenset utvalget, men vi fant likevel flere bedrifter som passet. 
Informantbedriftene våre driver i bryggeribransjen, bilpleiebransjen, interiørbransjen og 
musikkbransjen. I tillegg har vi tatt med en FOU-bedrift med mål om å kommersialisere sin 
forskning. Som tidligere nevnt har vi også hatt samtaler med en rådgiver i Innovasjon Norge 
og en kredittsjef i en større bank. Disse er heretter omtalt som sekundærkilder. 
 
3.3 Datainnsamling:  
Til innsamling av data har vi benyttet oss av intervjuer. Kvale og Brinkmann beskriver et 
kvalitativt intervju som en samtale med en struktur og et formål, hvor intervjueren stiller 
spørsmål og følger opp svar fra informanten. Videre legger Kvale og Brinkmann vekt på at 
hensikten med intervjuet er å få fram informantenes hverdagsverden for så å kunne fortolke 
betydningen av de fenomenene som beskrives (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 
143).  
Fordelen ved å bruke intervjuer i motsetning til spørreskjema er mange. For det første vil 
informantene få større frihet til å uttrykke seg. Videre vil det være lettere for informanten å 
rekonstruere hendelser. Det vil også være enklere å få svar på komplekse sammenhenger. Til 
sist er intervjuet bedre egnet til å få fram detaljer og nyanser (Johannessen, Christoffersen, 
Tufte, 2011, s. 143). Vår problemstilling er kompleks og disse faktorene har vært avgjørende i 
forhold til vår evne til å besvare den.  
Vår studie dreier seg om forhold bakover i tid. Informantene kan dermed hatt et annet syn på 
hvordan forhold var historisk sett nå i etterkant. Dette er lettere få med seg gjennom 
intervjuer, og det har vært enklere å stille oppfølgingsspørsmål ansikt til ansikt.  
 
3.3.1 Gjennomføring av intervjuene  
Det er vanlig å skille mellom tre typer intervjuer: ustrukturert, semistrukturert og strukturert. 
Et utstrukturert intervju har ingen forhåndsdefinerte spørsmål, kun tema er oppgitt og 
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spørsmålene tilpasses situasjonen. Det strukturerte intervjuet er på andre siden av skalaen 
hvor alle spørsmålene er forhåndsdefinerte. Mellom disse finner vi det semistrukturerte 
intervjuet hvor man har en overordnet intervjuguide, men spørsmålene og rekkefølge kan 
variere og tilpasses. (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 145).  
Vi har benyttet oss av semistrukturerte intervjuer. Fordelen med dette er at det har gitt en 
fleksibilitet som har vært viktig å ha ettersom det var komplekse problemstillinger vi skulle 
undersøke. Samtidig gav denne intervjuformen oss en struktur som var grei å ha for å være i 
stand til å holde fokus. Den gav oss også en grei sjekkliste for om vi hadde fått gjennomgått 
det essensielle i undersøkelsen. 
Det var imidlertid krevende å utarbeide intervjuguiden ettersom vi ved de første intervjuene 
ikke helt visste hva vi ville ha svar på. Utfordringen var å lage en intervjuguide som kunne 
hjelpe våre informanter å rekonstruere hendelser bak i tid, samtidig som den gav en viss 
struktur for intervjuet. Etter at intervjuene var gjennomført ble problemstillinga spisset, og det 
ble gjennomført oppfølgingssamtaler der det var nødvendig å gjøre avklaringer.  
Intervjuene ble dels gjennomført i lokalene til bedriftene, dels på kafeer. Det var viktig for oss 
å være på informantenes «hjemmebane» i forhold til at utgangspunktet deres var bricolage, og 
at det kunne være elementer ved den fysiske arbeidsplassen som kunne være relevant for vår 
problemstilling, eksempelvis arbeidsmetoder eller det tilgjengelige utstyret. Årsaken til 
kafebesøkene ligger også i bricolage sin natur. To av informantene hadde rett og slett ikke 
lokaler. Ulempen med å være hos bedriftene var stadige avbrudd som førte til at dynamikken 
ikke ble optimal. Oppfølgingssamtaler ble gjort på telefon.  
Framgangsmåten ved intervjuene var følgende: Intervjuer ble avtalt muntlig over telefon, og 
bekreftet på mail. I forkant av intervjuet sendte vi ut intervjuskrivet vårt sammen med 
intervjuguiden, slik at informantene kunne stille mest mulig forberedt. Intervjuskrivet 
inneholdt informasjon om undersøkelsen vår, og deres rettigheter som informanter, inkludert 
deres rett til å når som helst avbryte intervjuet uten begrunnelse, og en erklæring om 
konfidensialitet og personvern. I den innledende samtalen ble det avtalt at det kunne bli 
gjennomført oppfølgingssamtale. Vi hadde som mål at vi begge skulle være tilstede under 
gjennomføringen. Av praktiske årsaker lot dette seg ikke gjøre under to av intervjuene. Der vi 
begge var tilstede gjennomførte en selve intervjuet, mens den andre noterte. Intervjuene ble 
tatt opp ved hjelp av opptaksfunksjon på telefon.  
32 
Samtalene med våre sekundærkilder ble foretatt på kildenes arbeidsplass. Fra disse samtalene 
ble det kun skrevet notater. Det ble ikke gjort opptak eller utført transkribering.  
 
3.3.2 Behandling av data  
Forskningetiske retningslinjer for samfunnsvitenskap, jus og humaniora kan sammenfattes i 
tre hensyn en må ta som forsker. Disse er informantens rett til selvbestemmelse og autonomi, 
forskerens plikt til å respektere informantens privatliv og forskerens ansvar for å unngå skade 
(Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 95).  
Rett til selvbestemmelse inkluderer frivillig samtykke, rett til å på hvilket som helst tidspunkt 
kunne trekke seg uten begrunnelse. Vi innhentet skriftlig samtykke fra samtlige informanter. 
Forskerens plikt til å respektere privatliv inkluderer at informantene selv kan bestemme hvem 
de slipper inn på seg og hva slags informasjon de vil gi.  
Videre skal de være sikre på at deres konfidensialitet er ivaretatt. Plikt til å unngå 
skade inkluderer å vurdere om man berører vanskelige og sårbare områder som kan gjøre 
skade. Informantene skal utsettes for minst mulig belastning. Vi informerte våre informanter 
allerede i de innledende samtalene om at de ville bli anonymisert. Selv om informantene er 
anonymisert kan det være en mulighet for de kan bli gjenkjent av enten noen som kjenner 
informantene eller deres bransje.  Forskningen vårt er meldepliktig, og godkjenning fra 
personvernombudet ble gitt i november 2018.  
Intervjuene ble tatt opp ved hjelp av opptaksfunksjon på telefon. I tillegg ble det gjort 
skriftlige notater. Lydfilene ble slettet etter transkriberingen. 
 
3.4 Gjennomføring av dataanalysen 
I fenomenologiske studier er det vanlig å analysere meningsinnhold. I følge Malterud består 
analyse av meningsinnhold av fire hovedsteg. Disse er helhetsinntrykk og sammenfatning av 
meningsinnhold, koder, kategorier og begreper, kondensering og  
sammenfatning (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s.195).  
Intervjuene ble som nevnt gjort ved hjelp av opptaksfunksjon på telefon. Etter intervjuene ble 
disse transkribert. Dette ble gjort umiddelbart for selv å ha intervjuene friskt i minne. 
Notatene som ble tatt ble også renskrevet umiddelbart. Hensikten med transkribering er å 
enklere kunne gå fram og tilbake i intervjuet etter behov (Johannessen, Christoffersen og 
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Tufte, 2011, s. 37). Videre er transkribering viktig for undersøkelsens etterprøvbarhet. 
Transkriberingen inneholder all informasjon om intervjusituasjonen; spørsmål, svar, tid, sted 
og annen informasjon som kan være viktig for etterprøvbarhet.  
Gitt naturen i vår undersøkelse med en eksplorerende problemstilling, utførte vi først en runde 
med intervjuer. Vi analyserte disse og formulerte vår endelige problemstilling, før vi 
gjennomførte oppfølgingssamtaler der det var nødvendig. 
Vi startet analysen med å danne oss et helhetsinntrykk av datamaterialet. Her er det viktig å 
ikke henge seg opp i detaljer, men å heller konsentrere seg om hovedtemaene som kommer 
fram gjennom intervjuene (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 195). Vi 
sammenfattet så dataene for å framheve det sentrale meningsinnholdet samtidig som det som 
er mindre sentralt ikke ble en forstyrrende faktor. Gjennom dette skjer en meningsfortetting 
ved at man forkorter informantenes uttalelser, og komprimerer informantenes 
setninger (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 196). Dette representerte vår første 
forståelse av datamaterialet. Etter å ha gjennomført intervjuer og oppfølgingssamtaler satt vi 
igjen med et betydelig datamateriale. 
Etter at den første intervjurunden var gjennomført startet vi umiddelbart arbeidet med å søke 
etter de meningsbærende elementene i materialet, og skilte ut det som var relevant for vår 
videre forskning. Vi foretok da en systematisk gjennomgang av materialet og anga de kodeord 
som ga mening i forhold til tekstens innhold. 
Koding brukes for å avdekke de meningsfulle delene av teksten og bidrar til å organisere 
datamaterialet. Koding innebærer å kategorisere teksten ut fra begreper som er sentrale for 
analyse. Disse kategoriene kan komme fra datamaterialet i form av de temaene som 
framkommer her, men også fra problemstilling, hypoteser eller nøkkelbegreper (Johannessen, 
Christoffersen og Tufte, 2011, s. 196). Kodingsprosessen var svært tidkrevende, men en 
viktig del av fortolkningsprosessen. Vi utførte kodingen umiddelbart etter transkriberingen, 
for så å sammenligne kodingen for å se om vi hadde samme oppfatningen av 
meningsinnholdet. På bakgrunn av dette tok vi nok et steg tilbake, rekodet og utførte hele 
prosessen på nytt. Det skilles mellom beskrivende koder og tolkende koder. Beskrivende 
koder ligger nært meningsinnholdet i teksten og kategoriserer dette, mens tolkende koder 
viser til begreper, sammenhenger eller perspektiver som viser hvordan innholdet i materialet 
kan forstås (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 198).  
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Etter kodingen var gjennomført kondenserte vi de delene av materialet som var kodet. Å 
kondensere vil si å trekke ut de delene av tekstene som er kodet, altså de delene av 
datamaterialet som er identifisert som meningsbærende (Johannessen, Christoffersen og 
Tufte, 2011, s. 198). Vi satt så igjen med et redusert materiale som så ble systematisert etter 
kodeordene. Dette dannet utgangspunktet for å fortette teksten og hente ut sitater. Vi utviklet 
med dette mer abstrakte kategorier enn de opprinnelige kodene var. 
 
3.5 Validitet og reliabilitet 
3.5.1 Reliabilitet 
Reliabilitet er et annet ord for pålitelighet og er knyttet til målesikkerhet ved dataene i 
undersøkelsen. Hvilke data brukes, hvordan er data samlet inn og hvordan er de bearbeidet? 
(Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 44). Reliabilitet er i naturvitenskapelige 
undersøkelser svært sentralt og kan testes gjennom for eksempel test-retest og interreliabilitet. 
I kvalitativ forskning er ikke slike testinger like relevant. Det er flere grunner til dette. For det 
første er datainnsamlingsteknikkene ulike. Kvalitative undersøkelser baserer seg i stor grad på 
samtaler og observasjon. Det er dermed stor grad av subjektivitet og kontekstuell 
sammenheng involvert. Det vil være umulig å duplisere en kvalitativ forskning. For det andre 
er kvalitativ forskning fortolkningsbasert. Ingen mennesker er like, og ingen vil derfor tolke 
på samme måte (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 243). Det som dermed er 
sentralt i forhold til reliabilitet i vår undersøkelse er å gi en god beskrivelse av de 
kontekstuelle forhold, samt en åpen og detaljert beskrivelse av hele forskningsprosessen. Med 
bakgrunn i dette har vi utarbeidet casebeskrivelser og ført forskningsprotokoll som inkluderer 
revisjonsprosedyre for å spore våre metoder.  
 
3.5.2 Validitet 
Validitet kommer av det engelske ordet validity, altså gyldighet på norsk. Validitet er dermed 
hvor relevant og hvor godt datamaterialet representerer fenomenet som forskes på 
(Johannessen, Christoffersen og Tufte, 2011, s. 73).  
Begrepsvaliditet ser på om det er sammenheng mellom fenomenet som skal undersøkes og 
dataene som er innsamlet. Sagt på en annen måte: Er det samsvar mellom det metoden har til 
hensikt å undersøke og det som faktisk ble undersøkt, eller i hvilken grad forskerens 
framgangsmåte reflekterer funnene og virkeligheten (Johannessen, Christoffersen og Tufte, 
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2011, s. 244). I en ideell situasjon ville vi utført en mye større undersøkelse for å få en større 
bredde i utvalget, men gitt masteroppgavens omfang har dette ikke vært mulig for oss i denne 
undersøkelsen. Vi mener likevel at metoden vi har brukt var velegnet for å belyse fenomenet 
og besvare problemstillinga gjennom at vi gjennomførte grundige intervjuer og 
oppfølgingssamtaler.  
Det kan oppstå skjevheter i informantutvalget, ved at noen er underrepresenterte eller ikke 
med i det hele tatt og at de informantene som er representert ikke er best egnet til å belyse 
problemstillingen. Våre informanter er plukket ut gjennom spesifikke kriterier, og det kan 
selvsagt hende at andre informanter ville vært bedre egnet til å besvare vår problemstilling. 
Likevel tror vi at vi med vårt utvalg har greid å finne informanter som var i stand til å gi god 
innsikt i fenomenet. 
Vi har intervjuet informantene våre om hendelser til dels langt tilbake i tid. Det kan tenkes at 
alt ikke huskes like nøyaktig eller at vår problemstilling og tema gjør at hukommelsen 
selektivt velger ut det informanten tror vi er på jakt etter.  
Ingen av forskerne i denne undersøkelsen hadde noen forkunnskaper innenfor bransjene som 
er representert i informantbedriftene. 
 3.5.2.1 Ekstern validitet:  
Vil det være mulig å overføre resultatene til liknende fenomener? Ettersom det er 
entreprenørenes handlinger vi har forsket på og vi har informantbedrifter i fem ulike bransjer, 
som også varierer i alder fra ett til rundt 25 år, tror vi at vår forskning vil være overførbar til 
flere entreprenører som mangler ressurser.  
En problemstilling ved vårt design og metode kan være at vi i ikke har sett våre funn i forhold 
til noe. Årsaken til at vi i ikke har valgt å gjøre en slik referansecase er som vi tidligere har 
nevnt at vi vanskelig ser at det ville tilført noe å inkludere en case hvor entreprenøren har 
mislyktes ettersom han hele tiden kan prøve seg fram gjennom å anvende andre 
kombinasjoner. Er det slik at mangelen på ressurser framtvinger andre måter å tenke på og 
andre arbeidsmetoder, eller er det slik at man jobber slik selv om man har ressurser?  
 
3.5.3 Etiske problemstillinger  
Som tidligere nevnt er informantene ivaretatt i forhold til de etiske problemstillinger som 
måtte inntreffe. Det har vært et viktig prinsipp at informantenes selvbestemmelse og autonomi 
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har blitt ivaretatt. De har deltatt frivillig og har når som helst kunne trekke seg uten å gi noen 
begrunnelse. De har også vært fullt og helt informert om vår hensikt med undersøkelsen. Det 
har også vært viktig for oss å understreke at dersom de ønsker det vil de bli anonymisert. 
Likevel er det små forhold og det vil kunne være mulig å identifisere informantbedriftene til 
tross for anonymisering. Det har derfor også vært viktig å være klar over at vi kunne få 
forretningskritisk informasjon uten at vi nødvendigvis har forstått det. Vi mener dette er 
ivaretatt gjennom at vi har diskutert denne problemstillinga grundig oss mellom for å sikre at 
vi ikke utleverer slik informasjon. 
 
3.6 Informantene: 
Vi vil i dette avsnittet gi en presentasjon av informantene våre. Det var et kriterium for 
utvelgelsen at informantene på en eller annen måte drev med bricolage. Vi ønsket også å 
forske på flere ulike bransjer for å øke validiteten. En informant fant vi gjennom en 
avisartikkel om informanten, en annen gjennom søk på internett, og de fire andre gjennom at 
vi visste om bedriftene, og at vi derfor antok at de hadde drevet eller drev med en eller annen 
form for bricolage.  
Vi har i det følgende valgt å anonymisere våre informanter. Dette har vi gjort da vi antok det 
var enklere å få de til å stille opp, og for å ikke havne i en situasjon hvor sensitiv informasjon 
ble medtatt uten at vi var klar over det med vår begrensede bransjekunnskap. De fleste har 
likevel uttrykt at de ikke hadde noen motforestillinger mot å bli identifisert. 
 
3.6.1 Informant 1: 
Han har alene etablert en bedrift som drev med foliering av biler. Da bedriften ble startet i 
2009 var foliering den eneste tjenesten bedriften tilbød.  
Informanten har gått salg- og service på videregående skole. Ut over dette hadde ikke 
entreprenøren noen formell kompetanse innenfor faget.  
Informanten startet virksomheten ved hjelp av egne sparepenger. Han har fortsatt selv 100% 
eierskap i bedriften. I 2015 ble bedriften aksjeselskap, og har utvidet virksomheten til å i 
tillegg drive med foliering av bygninger og salg av bruktbiler i det øvre prissjiktet. Bedriften 
har i dag 3-4 årsverk (november 2018).  
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3.6.2 Informant 2: 
Informant 2 startet bedriften sammen med informant 3 i 2014. Bedriften startet som et 
hobbyprosjekt innenfor ølbrygging i en garasje. Informanten kaller seg selv for en selvstudert 
røver. Han har bakgrunn som selger fra storkundemarkedet, og har vært med på å starte opp 
noen butikker tidligere. Han hadde ved oppstart ingen formell kompetanse innenfor 
ølbrygging. Oppstarten ble finansiert av sparepenger. Informant 2 har ansvaret for 
produksjonen, men fyller også mange andre hatter, så som bedriftspresentasjon, vedlikehold 
og vertskapsrollen. Bedriften har i dag utvidet til også å omfatte catering og bryggeripub, og 
har 4-5 ansatte (november 2018). 
Etter hvert som de fikk avtaler om kjøp av produktet flyttet de produksjonen ut av garasjen og 
inn i et kjellerlokale. Øltankene var modifiserte varmtvannsberedere. Guttene gjorde dette ved 
siden av fast jobb, og jobbet i bryggeriet en dag i uka.  
 
3.6.3 Informant 3: 
Informant 3 startet sin bedrift sammen med informant 2. Han er utdannet kokk, og har nesten 
15 års erfaring i flere ulike bedrifter før oppstarten. Han har også jobbet som selger for en 
grossist mot restaurant og hotellmarkedet. Han hadde ingen formell kompetanse innenfor 
bransjen ved oppstart, selv om det er overlappende kompetanse fra mat til øl. Informantens 
rolle i bedriften er daglig leder. Han har ansvar for drift og salg.  
 
3.6.4 Informant 4: 
Som musiker er utgangspunktet for vår informant seg selv og sitt talent. Informant har jobbet 
innen denne sjangeren hele sitt liv. Han har hatt andre jobber, men da for å skaffe midler til å 
jobbe videre med musikk. Informanten er nå godt etablert og erfaren i bransjen og har høy 
anseelse. Han har mange suksesser å vise til og har fått gjennomslag for sitt talent utover 
landegrensene. Av utdanning har han gjennomført videregående skole innenfor musikk og er 
selvlært gjennom mange år med enormt pågangsmot, stå på vilje og hardt arbeid.  
 
3.6.5 Informant 5: 
Informant 5 er utdannet sivilmarkedsfører fra Norges Markedshøyskole. Han har mange års 
erfaring fra yrkeslivet innen kommunikasjon og markedsføring gjennom blant annet PR- byrå. 
På en flytur møtte informanten en professor som forsket på antioksidanter uten å ha greid å 
kommersialisere forskningen.  Det ble sådd en tanke om å sette professoren i kontakt med 
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noen som kunne hjelpe til med kommersialisering. Dette førte etter hvert til at han etablerte 
egen virksomhet som etter flere års forskning nå har en egenutviklet hudpleieserie med 
internasjonal suksess. Informanten hadde kjennskap til hudpleiebransjen fra tidligere jobb i 
PR-byrå, men han hadde ingen formell kompetanse på forskning eller biokjemi.  
 
3.6.6 Informant 6: 
Informanten er startet sin bedrift i januar 2018. Informantens bedrift er knyttet 
interiørkonsulenttjenester. Informanten har sin bakgrunn fra bransjer knyttet til klær og 
interiør, men har ikke noen formell kompetanse innenfor dette. Oppstarten ble finansiert med 
sparepenger. Informanten jobber 50% ved siden av å drive bedriften.    
 
4 Funn og analyse 
I dette kapitlet vil vi presentere våre funn og analyser og drøfte disse for å besvare de ulike 
forskningsspørsmålene. 
For å presentere dette på en oversiktlig og ryddig måte tar vi for oss hvert av 
forskningsspørsmålene. Vi presenterer først våre funn, informant for informant, før vi drøfter 
funnene opp mot teorier og tidligere forskning. Avslutningsvis oppsummerer vi hvert 
forskningsspørsmål. 
 
4.1 Forskningsspørsmål 1: Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til offentlige 
støtteordninger: 
Det første forskningsspørsmålet vi har stilt for å besvare problemstillingen vår er:   
Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til offentlige støtteordninger? 
 
I teoridelen gjorde vi rede for formålet til støtteordningene, og vi presenterte de mest 
relevante ordningene som er tilgjengelige for entreprenører. Vi inkluderte også tanker fra vår 
sekundærkilde som jobber som rådgiver i Innovasjon Norge. Vi vil i det følgende presentere 
våre funn og drøfte dette opp mot tidligere forskning.  
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4.1.1 Informant 1: 
Informanten søkte om støtte fra Innovasjon Norge, men fikk avslag, og slo seg til ro med det. 
Det er hans mening at dersom han hadde holdt på med reiseliv eller noe lignende ville han fått 
støtte. 
 
4.1.2 Informant 2 og 3: 
Informant to og tre søkte støtte fra Innovasjon Norge. Dette gjorde de etter at de hadde 
etablert sin bedrift, altså ikke mens de var i etableringsfasen. De opplevde at Innovasjon 
Norge var interesserte, men at de ikke helt forsto bedriften og dens utfordringer. De fikk i 
utgangspunktet tilbud om produksjon av hjemmeside og markedsundersøkelse. Det de hadde 
behov for var imidlertid midler til å utvikle produksjonen. De mener de hadde kommet for 
langt med sin bedrift og sier de skulle søkt et år tidligere. De fikk også beskjed om at siden de 
holdt til i Tromsø, som har mange arbeidsplasser, kvalifiserte de ikke, men dersom de hadde 
holdt til i Kåfjord ville situasjonen vært en annen. 
Innovasjon Norge krevde også at det ble utarbeidet forretningsplan, eller at det ble «synset i 
kula» i tre år, som informantene beskriver det. De følte at siden de allerede var etablerte i 
markedet var forretningsplanene irrelevante. Dette var også en øvelse de var ukjente med og 
skulle gjerne brukt tida si på andre ting.   
Informantene fikk til slutt et tilskudd på kr. 300.000,- etter å ha søkt om kr. 700.000,-. I 
søknadsprosessen var de i kontakt med andre bedrifter i Tromsø som også hadde søkt om 
støtte fra Innovasjon Norge. De mente at når man søker om midler må man ta hardt i og være 
frekk: 
«Og da hadde vi snakket med flere som hadde vært i samme situasjon før så sier de, spesielt 
hun #bedriftsnavn anonymisert#, så sier hun du må søke på så mye du klarer, vær frekk, kjør 
på. Jeg søkte på 30.000 og fikk 30.000. Jeg burde søkt på 400.000 og fått 200.000. Så vi søkte 
på 700.000 og fikk 300.000».  
De var også i kontakt med andre bedrifter som hadde lignende råd: 
«Det var flere som sa til oss. Når dere har kommet fram til regnestykket, så må dere bare 
doble det, gang det med to, så kommer dere kanskje i mål@@@@@. Og det er litt synd at 
det er sånn det funker». 
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Bedriften fikk et vilkår fra Innovasjon Norge om at midlene de fikk i støtte kun kunne 
benyttes til immaterielle kostnader. Dette skyldtes at Innovasjon Norge tidligere hadde gitt 
støtte til materielle kostnader. Når prosjektene så ble avviklet, eide fortsatt mottakeren av 
støtte gjenstandene. De fikk derfor føringer om at midlene kun kunne benyttes til lønn, 
markedsføring og andre ting som ikke skaper en regnskapsmessig eiendel. Likevel fikk de 
følgende beskjed: 
«Men de sa jo at de pengene dere tjener på salget, dere må gjerne bruke de pengene til å 
investere, så kan disse pengene gå til lønn. Sånn at de skjønner jo hva som skjer i praksis.» 
Informantene tror selv at grunnen til at de tross alt fikk støtte var at Innovasjon Norge så et 
potensial i dem som entreprenører.  
«De hadde jo oppriktig lyst til å hjelpe oss, det hadde de. Og jeg vet ikke om at vi skilte oss, 
altså jeg tror de så en større kraft i gjennomføringsevnene som vi gjorde, enn de drømmerne 
som kommer inn og har en idé eller en plan om en lodge eller hva det skal være» 
Informantene er også inne i Innovasjon Norges mentorprogram. Dette opplever de som 
positivt og utviklende. I programmet blir de utfordret på organisasjonsutvikling og økonomi, 
og de tvinges til å reflektere og tenke kritisk. 
De har også deltatt i støtteordninger i regi av NAV. Dette gjorde de gjennom å ansette en 
person gjennom midlertidig lønnstilskudd fra NAV og var svært fornøyd med denne 
ordninga. NAV dekket da 60% av lønna, som muliggjorde ansettelse av en person. Ordninga 
måtte likevel avvikles etter en tid ettersom bedriften måtte forskuttere hele lønna til 
vedkommende i tre måneder av gangen, for så å søke refusjon fra NAV. Dette gjorde at 
likviditeten ble svært presset. 
«Vi kan godt ha flere her nede på arbeidstrening, men vi kan ikke legge ut penger for 
fulltidslønn i tre måneder, pluss at de har fire ukers behandlingstid, så i praksis er det 
egentlig fire måneder. Og det er 120.000, det, og det har ikke vi.» 
 
4.1.3 Informant 4 
Informant 4 har søkt noen ganger på ulike fond for musikere, uten å ha fått tilslag på 
søknadene sine. Han mener imidlertid at slike ordninger på den tiden hadde liten betydning, 
og at det på det tidspunktet han søkte handlet om å få platekontrakt. 
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«Det som står mellom deg og suksess er ikke et stipend» 
 
4.1.4 Informant 5 
Informant 5 har mottatt forsknings- og utviklingsstøtte i flere ulike prosjekter fra 
forskningsrådet, både som eneaktør og som en del av en gruppering. For informanten har det 
vært avgjørende med tilskudd for å drive med forsking på produktet. Informanten sier at det er 
mye bra å si om de norske støtteordningene i forhold til å drive på med forskning og 
utvikling.  
Informanten har også hatt forskningsprosjekt sammen med offentlig eide 
forskningsinstitusjoner. For å motta midler måtte søkeren være en privat bedrift, men denne 
forskningsinstitusjonen var inne som konsulent og skrev også søknaden. Resultatet av 
søknaden ble at institusjonen ble tildelt midler til konsulenttimer, mens bedriften ikke fikk 
dekket sine kostnader og måtte inn med private midler for å få prosjektøkonomien til å gå 
opp.  
«Du har brukt mye tid på å skape, skaffe privat kapital for å delfinansiere ulike 
forskningsprosjekter, og så ser man på andre siden at det er offentlige instanser som sitter og 
leverer konsulenttimer som har på mange måter «tweeket» til søknaden at de sitter og tar ut 
det du får ut av offentlige midler, men så sitter du igjen med regningen selv, egentlig». 
For informanten var støtten likevel avgjørende. Likevel mener han at FOU-ordningene i alt 
for liten grad legger opp til at forskningen på et tidspunkt skal generere inntekt. Han mener 
videre det er en kultur i norske forskningsmiljøer for å skaffe seg mest mulig økonomisk 
støtte, og at målet for suksess er hvor mye du greier å skaffe.  
 
4.1.5 Informant 6 
Informanten valgte bevisst ikke å søke Innovasjon Norge om støtte. Hun forklarer dette med 
at hun ikke ønsker å benytte seg av ordninger som stiller krav til henne. Hun startet for seg 
selv for å få frihet og oppleve tilfredsstillelse med å skape noe selv, og ønsker ikke at andre 
skal komme utenfra og stille krav til henne. Hun opplever at dette hemmer henne i sin 
kreative utfoldelse, og at rapportering og krav til aktivitet og bedriftsutvikling ville være en 
stressfaktor. Hun utelukker imidlertid ikke at det kan bli aktuelt senere, men at det da vil 
kreves mer fra henne som bedriftsleder, et ansvar hun ikke ønsker å ha på nåværende 
tidspunkt.  
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Hun har imidlertid fått etableringsstøtte fra NAV. Dette var en ordning hvor hun mottok 
tidsbegrensede dagpenger i etableringsperioden. Dette opplevde hun som svært positivt. 
Støtten ble et incitament til å faktisk gjennomføre etableringen med en trygghet om at hennes 
private faste kostnader ble dekket en periode.  
 
4.1.6 Drøfting offentlige støtteordninger 
Samtlige av våre informanter har hatt befatning med offentlige støtteordninger. Noen har fått 
støtte, andre har fått avslag, og alle har reflektert over ordningens eksistens og potensial. 
Informant 2 og 3 opplevde Innovasjon Norge som bakstreversk og tungvint. Å skrive 
forretningsplan og gjøre markedsundersøkelser var ikke noe entreprenørene ønsket å bruke 
sin energi og tid på. De opplevde at informasjonen rundt støtteordningene ikke er 
tilstrekkelig, og de har ikke hatt noen hjelp til å manøvrere i de eksisterende ordningene. 
Informantene mener også at støtten er tilfeldig, og ikke basert på et reelt behov. De tenkte mer 
eller mindre på et tall i søknaden sin og ble i samtaler med sitt nettverk av flere oppfordret til 
å søke om et mye høyere beløp enn de opprinnelig hadde tenkt. De angret i ettertid på at de 
ikke hadde tatt i hardere i søknaden. Et av funnene i en rapport utarbeidet av Statistisk 
Sentralbyrå (SSB) er at bedrifter med støtte fra Innovasjon Norge, sammenlignet med 
bedriftene i kontrollgruppa har dobbelt så mange ansatte, mens produktiviteten er lavere og 
lønnsomheten dårligere (Cappelen, Fjærli, Iancu og Raknerud, 2015). Dette kan tyde på at 
våre informanters opplevelse av tilfeldighet i tildelinga ikke er et enestående fenomen, og at 
virkemiddelapparatets treffsikkerhet ikke er god nok. En annen årsak kan være at offentlig 
støttede virksomheter har dårligere virksomhetsstyring, dårligere kostnadskontroll, og bruker 
støtten som en hvilepute. At private investorer stiller krav til avkastning i motsetning til det 
offentlige kan være en annen forklaring. (Afful-Dadzie og Afful-Dadzie, 2016).  
Informantene mener selv at årsaken til at de ble tildelt støtte, til tross for at de nok ikke 
innfridde kravene Innovasjon Norge selv sier de stiller, var at Innovasjon Norge hadde tro på 
informantenes gjennomføringsevne og personlige egenskaper. Dette underbygger ytterligere 
at støtte gis tilfeldig og utenfor de vedtatte kriterier. Vår samtale med rådgiveren i Innovasjon 
Norge underbygger at kravene for å motta støtte som Innovasjon Norge oppgir, til en viss 
grad fravikes. Innovasjon Norge ser også an søkerne og vurderer deres gjennomføringskraft. 
Videre opplyses det at det også er enklere å få støtte dersom man tidligere har fått støtte og 
lyktes med å gjennomføre sitt prosjekt. For bricolage-entreprenører vil et slikt avvik fra 
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kriteriene i så fall være positivt. Gjennom vår samtale med kredittsjefen i banken kommer det 
fram at det vil være enklere for dem å gi finansiering dersom entreprenøren har fått offentlig 
støtte. Dette skyldes at entreprenøren da gjerne har utarbeidet en forretningsplan. Kilden er 
imidlertid undrende over hvordan offentlige støtteordninger vurderer enkelte prosjekter, og 
eksemplifiserer dette med at det eksisterer mange prosjekter der banken har trukket seg ut 
mens det offentlige fortsetter å gi støtte. Han sier at begrunnelsen fra Innovasjon Norge da 
gjerne er at det ikke stilles de samme kravene til offentlige ordninger som til banksektoren.  
Informant 5 sin forretningside var å kommersialisere sitt forskningsresultat. Med 
kommersialisering mener vi her å være i stand til å lage et produkt eller en tjeneste av en 
forskningsbasert idé (Rasmussen, Sørheim og Widding, 2007). Mens informanten mener det 
er mye bra å si om støtteordningene hva gjelder forskning, mener han det i Norge ikke er 
kultur for kommersialisering av denne. Han mener det er en svakhet at det ikke stilles krav til 
eller gis støtte til selve kommersialiseringsprosessen. Dette henger ikke sammen med 
forskningsrådets mål om å tilføre merverdi for å realisere forskning (Forskningsrådet, 2019). 
Dette underbygges av spørsmål han fikk fra forskningsrådet om hvorfor han ikke bare forsket 
fram en råvare og solgte den istedenfor å utvikle en ferdigvare. Videre mener han at suksess i 
forskningsmiljøene i stor grad måles av hvor mye finansiering man har fått til prosjektet sitt, 
ikke hvor mye man har greid å selge av produkter og ferdigvarer. I følge Garnes kan dette 
skyldes at for forskere er det gjerne den faglige utfordringen som står i fokus. Forskerens 
ressursarsenal er dominert av at deres prosjekter har sitt utspring fra forskningsprosjekter i 
universiteter eller forskningsinstitusjoner, og at de derfor ikke har hatt det samme fokus på 
kommersialisering (Garnes, 2018, s. 396). Informanten opplever nærmest å bli utnyttet av 
forskningsmiljøene han samarbeider med ved at prosjektmidler tilfaller den samarbeidende 
forskningsinstitusjonen. Dette står også i kontrast til forskningsrådet som sier at en av deres 
roller er å stimulere til samarbeid mellom forskningsmiljøene, næringslivet og offentlig sektor 
(Forskningsrådet, 2019).  
Til tross for at Innovasjon Norge har et eget program for kommersialiseringstilskudd med 
inntil kr. 700.000,-, hvor de blant annet gir støtte til utviklingsaktiviteter som sikrer en best 
mulig introduksjon av produktet i markedet (Innovasjon Norge, 2019), opplever ikke 
informanten at det er midler i Innovasjon Norge til å drive med kommersialisering av 
forskning. Det er for lite å hente i forhold til ressursbruken rapportering, framdriftsplaner og 
søknadsskriving krever at det ikke er verdt innsatsen. Rapporteringsregimet og kravene 
Innovasjon Norge stiller understøttes også av informant 6. Til tross for at hun allerede hadde 
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gjort mye av det kausale arbeidet Innovasjon Norge krever, ønsket hun ikke å søke om midler 
fra Innovasjon Norge fordi å motta støtte stiller en rekke krav informanten ikke ønsker. Det 
kommer imidlertid fram i vår samtale med Innovasjon Norge at det kun stilles krav til at 
støtten blir brukt til de angitte formål. Det er altså et misforhold mellom entreprenørenes 
oppfatning av krav og Innovasjon Norges framstilling av krav. 
Dagpenger under etablering fra NAV er et lavterskeltilbud som krever at du har fått en 
næringsfaglig vurdering, altså vurdert realismen i prosjektet ditt. Den stiller ikke ytterligere 
krav underveis, annet enn at den er tidsbegrenset og at man innen utløpet må ha skaffet seg 
inntekt å leve av. Innholdet i den næringsfaglige vurderinga er blant annet realisme, faglig og 
teoretisk kompetanse og antatt investeringsbehov (NAV, 2019). Vurderinga gjøres med andre 
ord gjennom kausale metoder. Vurderinga skal gjøres av kommunen, fylkeskommunen eller 
«en annen kompetent instans». Hvordan selve vurderinga gjøres er lite utfyllende og 
udefinert, og den framstår dermed også noe tilfeldig. Man kan også stille spørsmål om 
ordninga er konkurransevridende og dermed urettferdig. Det er ikke utenkelig at en bedrift 
startet ved hjelp av dagpenger fra NAV, kan ta lavere priser for sine tjenester og dermed få en 
fordel i forhold til en bedrift startet på ordinær måte.   
Midlertidig lønnstilskudd ble benyttet av en av bedriftene. Denne ordninga kan gi bedrifter en 
mulighet til å skaffe seg arbeidskraft de ellers ikke ville hatt mulighet til, samtidig som de får 
gitt noe tilbake både til samfunnet i form av flere tiltaksplasser, og til enkeltindividet som får 
en meningsfull jobb. Ordninga synes å være dårlig tilpasset både bricolage-entreprenørene, 
men også andre nyetablerte bedrifter ettersom den krever en likviditet som er de færreste 
forunt i oppstartsfasen.  
Vi har tidligere referert til Garnes` entreprenøretableringstypologier. Disse ser han også opp 
mot virkemiddelapparatet. I følge Garnes er det «nyskapningsgigantene» og 
«forretningsgigantene» som bidrar mest til endring og utvikling i næringslivet (Garnes, 2018, 
s. 370). Disse er imidlertid i stor grad «selvgående», og tiltaksarbeidet bør fokusere på 
entreprenører som evner å utvikle og tilpasse en forretningsidé, som har et godt ressursarsenal 
som man evner å mobilisere og som har en relevant transaksjonsarena, samtidig som man 
styrer unna de virksomhetene som i utgangspunktet er middelmådig, og hvor støtte kan føre 
til at de kan konkurrere ut de som er bedre (Garnes, 2018, s. 451).  
Videre viser han til at lokalsamfunnsentreprenørene benytter seg av tiltaksapparatet der det er 
mulig (Garnes, 2018 s. 427). Dette finner vi igjen hos våre informanter. Både Informant 1, 2, 
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3 og 6 er lokalsamfunnsentreprenører som har startet sin virksomhet med utgangspunkt i 
mulighetene lokalsamfunnet representerer, og hvis mål ikke nødvendigvis er voldsom vekst. 
Med unntak av informant 6, som ikke ønsket støtte, har våre informanter forsøkt å få støtte 
fordi det kan være mulig å få tilslag.  
Informant 4 faller under kategorien talententreprenør. Disse benytter tradisjonelt sett sjelden 
tiltaksapparatet (Garnes 2018 s. 428). I dag er det imidlertid mange ordninger for disse 
entreprenørene f.eks. gjennom kulturrådet (Kulturrådet, 2019), som ikke nødvendigvis var 
tilgjengelige for nærmere 25 år siden. Informant 5 er en potensiell nyskapningsstjerne. Disse 
benytter tiltaksapparatet svært hyppig (Garnes, 2018, s. 428).   
Vi ser dermed at de som har mottatt støtte fra Innovasjon Norge og forskningsrådet i stor grad 
er i samsvar med Garnes. Mens Informant 5 er en potensiell nyskapingsstjerne, har Informant 
2 og 3 fått støtte på bakgrunn av sitt ressursarsenal. 
  
4.1.7 Oppsummering offentlige støtteordninger 
4.1.7.1 Innovasjon Norge 
Vi viste i forrige kapittel til rapporten SSB i 2015 utarbeidet på oppdrag fra Innovasjon 
Norge. Rapporten hadde tittelen «Effect on firm performance of support from Innovation 
Norway» og omhandler virkningen av offentlig støtte gjennom de ulike programmene til 
Innovasjon Norge. I denne konkluderes det med at innovasjonsprogrammene har positiv 
effekt for antall ansatte og omsetning, men mye svakere resultater på produktivitet og 
lønnsomhet, sammenlignet med kontrollgruppa. For næringsklyngeoppdragene konkluderes 
det med at vekstpotensialet tas ut i løpet av tre år, og at ingen tilleggseffekt oppnås senere. 
Rapporten konkluderer også med at det ikke er noen holdepunkter for at entreprenører som 
har mottatt støtte fra Innovasjon Norge har større overlevelsessannsynlighet verken etter fem 
eller ti år. (Cappelen, Fjærli, Iancu og Raknerud, 2015). Innovasjon Norge tar imidlertid i sin 
årsrapport for 2015 rapporten fra SSB til inntekt for at støtten har effekt. De peker på høyere 
vekst for nøkkelindikatorer som omsetning, antall ansatte og verdiskapning for deres kunder 
sammenlignet med kontrollgruppa (Innovasjon Norge, 2016). 
Tankesmia Civita har i et notat analysert SSB-rapporten opp mot Innovasjon Norges 
påstander i sin årsberetning, og påpeker blant annet at kundedefinisjonen som er benyttet i 
rapporten inkluderer alle former for kundeforhold, altså også de som ikke har fått ren 
økonomisk støtte, men bedriftsrådgivning og andre kompetansetjenester. Å bli kunde av 
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Innovasjon Norge fordrer vekstambisjoner, og mange mottar også for eksempel FOU-midler 
fra forskningsrådet. Bedriftenes egne vekstambisjoner og støtte fra andre ordninger gjør at 
Civita mener at det vanskelig kan dokumenteres at kundeforholdet til Innovasjon Norge er 
avgjørende for den høyere veksten i omsetning. Videre mener Civita at ettersom Innovasjon 
Norge har en klar distriktsprofil, og at kontrollgruppa har samme geografiske profil som 
kundene, gir rapporten et skjevt bilde av den totale innovasjonssituasjonen i landet. 
Eksempelvis ble 33 prosent av alle nye foretak i 2014 etablert i Oslo og Akershus, mens kun 
fem prosent av midlene tilfalt bedrifter i de samme fylkene (Nordbakken, 2015). 
Denne kritikken av Innovasjon Norges programmer understøttes av våre funn. Innovasjon 
Norges tildelinger framstår som lite treffsikre og tilfeldige, og ikke i samsvar med Innovasjon 
Norges formål. Støtte gis også utenfor de vedtatte kriterier som er fastsatt i 
virkemiddelapparatet. At representanten for banken vi har snakket med også stiller seg 
undrende til at Innovasjon Norge fortsetter å støtte prosjekter i lang tid etter at banken har 
mistet troa, understøtter også dette. Gjennom opplevelsen til to av våre informanter framstår 
også Innovasjon Norge som et distriktspolitisk virkemiddel heller enn et virkemiddel for å 
realisere verdiskapende næringsutvikling. Civita peker som nevnt i sitt notat på de 
geografiske skjevhetene og hevder også at selv om Innovasjon Norge selv sier at 10% av 
midlene er øremerket distriktene, er den reelle andelen vesentlig høyere (Nordbakken, 2015).  
Innovasjon Norge forutsetter at det benyttes kausale metoder. Våre informanter driver eller 
startet med å drive med en eller annen form for bricolage. Å ha store ambisjoner, skrive 
forretningsplaner, gjøre markedsundersøkelser og skrive søknader, slik det kreves av 
Innovasjon Norge, er i forhold til å drive med bricolage et paradoks ettersom man ikke 
nødvendigvis vet hvor veien videre går. Innovasjon Norges støtteordninger er altså ikke 
tilpasset denne type entreprenørskap. Av våre informanter har flere enten ikke ønsket å søke 
støtte fordi det stiller for store krav, ment at forretningsplaner er å «synse i kula», eller har 
fokusert sin energi på andre gjøremål etter første avslag. I stor grad handler bricolage-
entreprenørenes motivasjon for å starte bedrift om frihet og å skape noe selv. De har ikke 
nødvendigvis store vekstambisjoner eller ambisjon om å være særlig innovative. I så måte har 
de lite potensiale til å tilføre samfunnet stor verdi utover å livnære seg selv. Innovasjon Norge 
sier også konkret at såkalte levebrødsforetak ikke støttes (Innovasjon Norge, 2019). Med et 
levebrødsforetak er målet å sikre inntekt til eget livsopphold i motsetning til et vekstforetak 
hvor målet er å utvikle et produkt eller en tjeneste som skal bidra til økonomisk vekst i 
samfunnet (Bjørkheim et al, 2002).  Likevel ser vi at dette gjøres, og at virkemidlene som skal 
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«…bidra til nyskapning i næringslivet, utvikling av norske bedrifter…» (Innovasjon Norge, 
2019), kanaliseres til tiltak som ikke er i tråd med oppdraget. Det er derfor forståelig at 
informantene i tråd med Garnes` entreprenørskapsetableringstypologi om 
lokalsamfunnsentreprenørers bruk av virkemiddelapparatet (Garnes, 2018, s. 427) søker om 
midler fra Innovasjon Norge fordi det er en viss sjanse for å få tilslag.  
For informanten som har store vekstambisjoner og mulighet til å lykkes internasjonalt 
oppleves heller ikke Innovasjon Norge spesielt bra. Det oppleves at det er en 
uforholdsmessighet i størrelsen på midlene som er mulig å motta og arbeidet som kreves for å 
motta disse. 
 
4.1.7.2 Dagpenger under etablering 
For bricolage-entreprenørene fungerer dagpenger under etablering fra NAV på en god måte. 
Den gir et incitament til å ta sjansen og hoppe i det med redusert risiko. Dette er et 
virkemiddel som er godt egnet for bricolage-entreprenører. 
 
4.1.7.3 Midlertidig lønnstilskudd 
Ordningen med midlertidig lønnstilskudd fra NAV har gode intensjoner, men oppleves som 
byråkratisk og lite tilpasset den enkelte bedrift, og vanskeliggjør både NAVs formål med å få 
folk i arbeid, og bedriftenes mulighet til å vokse og øke sin verdiskapning. 
 
4.1.7.4 FOU-midler 
For FOU-midlene framstår det som om fokuset på mottakersiden er å kunne fortsette å forske, 
mens det på bevilgningssiden er et manglende fokus på kommersialisering. Dette kan tyde på 
en kultur hvor forskninga i seg selv er målet, og at å skape inntekter som et resultat av 
forskninga kommer i annen rekke. Dette samsvarer med anbefalingene i en rapport utført av 
NTNU, Handelshøgskolen i Bodø og Nordlandsforskning i 2007 for Næringsdepartementet. 
Denne rapporten anbefaler åtte satsingsområder. Et av disse er at 
kommersialiseringsaktiviteten forankres sterkere i forskningsinstitusjonene gjennom blant 
annet økt kompetanse om kommersialisering. Videre anbefales at innsatsen for å utvikle 
kommersielle konsepter basert på forskningsresultater styrkes. Rapporten uttaler: «Den 
offentlige innsatsen i Norge er betydelig, men de ulike initiativene virker tilfeldige og synes i 
liten grad å være relatert til en helhetlig langsiktig strategi». Det anbefales også å samkjøre 
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offentlig involvering slik at midlene kanaliseres dit behovet er størst, og at det utvikles bedre 
koplinger mellom forskningsmiljøene og næringsliv i utviklings- og etableringsfasen 
(Rasmussen, Sørheim og Widding, 2007). 
Forskning er viktig, og svært mye av forskninga har ikke et kommersielt potensial, men er 
samfunnsnyttig på andre måter. Vår funn viser at man må sørge for at for forskninga som har 
et kommersielt potensial, kommer kommersialisering i første rekke, og at 
kommersialiseringskompetansen må økes både hos den bevilgende part og hos den 
mottakende part.  
 
4.1.7.5 Mentorprogrammet 
Mentorprogrammet oppleves som bra. Statistisk sentralbyrås rapport konkluderer imidlertid 
med at slike programmer ikke øker overlevelsesraten (Cappelen, Fjærli, Iancu og Raknerud, 
2015). Å feile er en viktig del av å bli en god entreprenør, og mange suksessfulle 
entreprenører har tidligere feilet. (Sarasvathy, 2008, s. 45). Dette er også i tråd med Garnes` 
faktormodell for entreprenørskapsetableringer som framhever den transcenderende dialog 
(Garnes, 2018). Et slikt program som er utviklende for informantene er derfor verdifullt selv 
om det ikke øker overlevelsesraten ettersom det styrker ressursarsenalet og dermed kan bidra 
til at man lykkes med framtidige etableringer. 
 
 
4.2 Forskningsspørsmål 2: Hvordan påvirker nettverk finansieringen? 
Det andre forskningsspørsmålet vi har stilt for å få besvare problemstillinga vår er:   
Hvordan påvirker nettverk finansieringen? 
 
Vi presenterte i teoridelen Garnes` faktormodell for entreprenørskapsetableringer, hvor den 
transcenderende dialog står sentralt. Dette er også tett knyttet til Sarasvathys «expanding 
cycle of resources». Felles for disse er at nettverk spiller en stor rolle i etableringen av nye 
virksomheter. Vi vil her presentere og drøfte hvordan våre informanters nettverk benyttes, og 
i hvilken grad disse påvirker finansieringen av virksomhetene. 
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4.2.1 Informant 1: 
Informant 1s bedrift startet som et hobbyprosjekt i en garasje. Sammen med venner begynte 
han å eksperimentere, og tilegnet seg på den måten kompetanse. Informanten kommer fra en 
familie av entreprenører. Han hadde således stor støtte i sin familie og et nært nettverk med 
erfaring og kompetanse. Han fikk også noe økonomisk støtte fra familien i form av kursing og 
materiell. 
Informanten fikk sin første kunde gjennom at han kjente noen i samme bransje som henviste 
han til denne. I tillegg hadde han venner i beslutningsposisjoner i andre bedrifter i 
nærområdet. Disse vennene benyttet informantens tjenester hyppig den første tiden. Dette 
skaffet informanten en jevn kontantstrøm og var viktig for bedriftens overlevelse i starten.  
 
4.2.2 Informant 2 og 3: 
Informant 2 og 3s bedrift startet også som et hobbyprosjekt i en garasje, hvor de 
eksperimenterte og brygget øl til seg selv og sine venner. Mens de fortsatt brygget på 
hobbybasis fikk de med utgangspunkt i sitt nettverk i stand en avtale om salg av sitt produkt 
til en restaurant som skulle åpne. Dette skjedde før de hadde gjort investeringer i utstyr og 
lokaler. Denne avtalen var svært viktig i forhold til selve oppstarten av bedriften, og gjorde at 
de allerede før bedriftsetableringa var sikret en stabil inntekt. Avtalen gav også bedriften 
anerkjennelse ettersom restauranteierne hadde et godt rykte i nærmiljøet. 
Etter å ha etablert bedriften og levert produktet til sin kunde en stund, begynte de å produsere 
mer enn kunden hadde behov for. De fikk derfor i stand en avtale om å selge produktet sitt i 
en kolonialbutikk. På dette tidspunktet jobbet informant 3 hos en dagligvaregrossist. 
Informanten snakket om denne avtalen på jobb, og grossisten begynte også å ta inn deres 
produkt.  
 
4.2.3 Informant 4: 
Informant 4 er i dag en kjent artist. Hans oppstart var på 90-tallet. For å slå gjennom som 
artist på den tida var man avhengig av å skaffe seg platekontrakt. Informanten hadde lenge 
forsøkt å få til dette uten hell. Han bestemte seg derfor for å gjøre et forsøk på å spille inn en 
profesjonell plate på egen hånd. En slik innspilling er imidlertid svært kostbart. Informanten 
fikk seg derfor jobb i et lokalt lydstudio ved at han kjente eieren av det. Istedenfor å få 
utbetalt lønn, fikk han benytte studioet da det var ledig, og på denne måten fikk han en 
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profesjonell innspilling, Ved at han hadde en ferdig innspilt plate, og dermed fikk spilt en låt 
på radio, ble han lagt merke til av plateselskap. Dette ble avgjørende for å få platekontrakt.  
Forut for platekontrakten ble han kjent med en gitarist. Gitaristen ble med på en av hans 
turnéer. Dette bekjentskapet utviklet seg etter hvert til å bli en uvurderlig ressurs. 
«…en fyr som tok ansvar og hjalp til med å dra lasset. Han var ikke bare en utgiftspost som 
de fleste musikere er, men han var faktisk en asset som sakte, men sikkert i løpet av noen år 
utviklet seg til et likeverdig partnerskap». 
 
4.2.4 Informant 5: 
Informant 5 skiller seg ut fra de andre informantene ettersom bedriften er av en annen 
karakter og skulle utvikle et produkt fra grunnen av, og dermed behøvde midler til både 
forskning og kommersialisering.  
Vår informant startet en bedrift som skulle kommersialisere egne forskningsresultater. Mens 
han selv hadde kompetanse innen markedsføring og kommersialisering hadde han ingen 
forskerkompetanse. Han hadde derimot et omfattende nettverk ved et universitet som han 
brukte på å skaffe virksomheten denne kompetansen. Dette nettverket var også viktig i 
prosessen med å skaffe offentlig støtte. 
Gjennom denne starten utvidet hans nettverk seg, og han kom i kontakt med en kjevekirurg 
fra Portugal som var kjendis der og hadde et stort nettverk i USA, og som ble medeier i 
virksomheten. Gjennom kjevekirurgen fikk bedriften tilgang til hans nettverk i USA, og dette 
førte også til en stor avtale. 
«I de fleste tilfeller treffer man personer som ikke har det nettverket, men av og til gjør man 
det og så prater man med mange, mange, mange ulike mennesker og prøver å indentifisere 
hvem kan være riktig å samarbeid med. Så han var en av dem, så han er også medeier i 
selskapet. Som har en liten andel av selskapet og har introdusert meg for en del av de 
menneskene. Så nettverk og det og få dratt i gang nettverket og utvidet nettverket, det er viktig 
del av dette også.». 
 
4.2.5 Informant 6: 
Informant 6 hadde jobbet mange år i forskjellige butikker i sin hjemby, og var således et kjent 
ansikt for mange. Da hun startet opp sin bedrift brukte hun mye tid på nettverk i starten. Hun 
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besøkte relevante bedrifter og sikret seg avtaler med disse som sikret provisjon når hun tok 
med kunder dit. Sin første kunde fikk hun ved at en hotellsjef som kjente til informanten fra 
en av hennes tidligere jobber tok kontakt med henne. Dette ble også avgjørende for retninga 
bedriften tok. 
Informanten tok like etterpå med seg en kunde til en butikk og sørget for at denne bedriften 
fikk et stort salg. Dette førte til at informanten og bedriftseieren begynte å diskutere fag og 
hun ble ansatt i en stilling i denne butikken. Informanten ordnet seg en avtale hvor hun fikk en 
andel av salget hun med sine egne kunder gjorde i denne butikken.  
 
4.2.6 Drøfting nettverk 
Mens nøkkelpartnere i Osterwalder og Pigneurs forretningsmodell er plassert under 
kostnadsstruktur (Erichsen, Solberg og Stiklestad, 2017, s. 327) og således er et element som 
representerer en kostand og også vurderes sent i prosessen, er nettverk og å skape partnerskap 
i effectuation en viktig faktor for både etablering av virksomheten og for å skape seg et 
marked (Sarasvathy, 2008, s. 35-36). I Garnes` faktormodell for entreprenørskapsetableringer 
er likeledes nettverk en del av entreprenørens ressursarsenal, og dermed også avgjørende for 
entreprenørens mulighet til å etablere sin bedrift (Garnes, 2018, s. 337). Våre informanter 
benytter sitt nettverk i tråd med effectuation og i tråd med Garnes` modell. Samtlige anvender 
nettverket for å gjøre sin bedrift levedyktig gjennom å skape relasjoner som bidrar til 
inntjeninga. De anvender også nettverket til å utvikle egen kompetanse, for å få tilgang til et 
større nettverk og for å skaffe seg kunder. Dette er også i tråd med Howard Aldrich, som ser 
på entreprenørskap som en evolusjonsprosess, hvor entreprenøren utvikler seg og lærer, og 
legger vekt på at man gjennom nettverk skaffer seg kontakter mot ressurser, styrker seg 
finansielt og får kontakt med leverandører og potensielle kunder (Aldrich og Martinez, 2001). 
Kun hos informant 5 finner vi innslag av nøkkelpartnere som en del av kostnadsstrukturen 
gjennom at han gikk til innkjøp av en ingrediens for å kunne utvikle sitt produkt.  
Vi redegjorde for Sarasvathys modell «expanding cycle of resources» i teoridelen. Sentralt i 
modellen er at nettverket blir stakeholdere. En stakeholder er en som kan påvirke eller bli 
påvirket av en bedrift (Fassin, 2009). Ut fra definisjonen kan en dermed si at en stakeholder i 
motsetning til et hvilket som helst medlem av et nettverk, også har en mer håndfast interesse i 
bedriften og påvirkes av dennes handlinger og resultat. Informant 2 og 3 skaffet seg gjennom 
sitt nettverk en god og relativt stor kunde allerede før bedriften var etablert, produktet skapt 
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eller kostnader påløpt. Restauranten som kjøpte informantenes produkt ble dermed også 
påvirket av informantenes bedrift både gjennom produktkvalitet og evne til å levere. Klofsten 
mener også at man tidligst mulig bør skaffe seg pilotkunder, da disse kan gi svar på om det er 
grunnlag for å gå videre med planen, og for å rette fokus mot vekst og utvikling (Klofsten, 
2009). I Sarasvathys studie svarer også flere entreprenører at de foretrekker å selge produktet 
før det er produsert istedenfor å gjøre markedsundersøkelser, bruke penger på markedsføring 
og produktutvikling. (Sarasvathy, 2008 s. 34). Dette skiller seg også fra de kausale metodene, 
hvor man først analyserer for å skaffe seg kunnskap om hvilke midler man skal benytte for å 
nå sitt mål. Etableringen av bedriften til entreprenør 2 og 3 var i stor grad knyttet til avtalen 
de inngikk med den første kunden. Ved å selge sitt produkt før det er produsert var de sikret 
inntekt, samtidig som de ble kjent med markedet og kunne utvikle produktet i samarbeid med 
markedet, istedenfor å bruke penger på markedsføring og produktutvikling.  
Informant 6 skaffet seg også en stakeholder hvor hun gjennom en deltidsjobb skaffet kunder 
til sin egen bedrift, samtidig som hennes arbeidsgivers omsetning ble påvirket av 
informantens bedrift. Informant 5s kjevekirurg ble også en stakeholder. Fra å være interessert 
i produktet ble han medeier, påvirket bedriften gjennom tilgang til sitt amerikanske nettverk, 
og ble selvsagt selv påvirket av hvorvidt bedriften har suksess. På denne måten har nettverket 
i tråd med effectuation blitt stakeholdere og vært viktig for begge disse informantene. 
Man kan til en viss grad også hevde at informant 4s gitarist er en stakeholder. Informanten 
sier at han ikke vet hvor han hadde vært i dag uten ham, og de er i dag også partnere. Det som 
taler mot at han ble en stakeholder er at gitaristen på det tidlige tidspunktet ikke var påvirket 
av bedriftens suksess annet enn et arbeidsgiver – arbeidstakerforhold.  
For informant 1 kan vi ikke identifisere at noen har blitt stakeholdere, men nettverket har 
likevel vært viktig. I følge Hippel (1994) referert av Witt (2004), kan en entreprenør gjennom 
sine personlige nettverk få tilgang til ressurser man vanligvis ikke ville fått uten å benytte 
nettverket. Dette kan eksempelvis være omdømme ved at man har anerkjente personer knyttet 
til seg, eller at en tidligere kollega eller venn styrer innkjøp i en stor bedrift (Witt, 2004). 
Informanten hadde nettopp venner som satt i posisjoner med innkjøpsbeslutning som benyttet 
hans tjenester hyppig i startfasen. Informant 2 og 3 skaffet seg også et omdømme gjennom 
avtalen med restaurantene gjennom at entreprenørene bak denne hadde et godt omdømme, og 
Informant 5s kjevekirurg hadde gjennom sin kjendisstatus høy status i relevante miljøer. 
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For å skaffe seg finansiering vil majoriteten av entreprenørene også benytte seg av sitt 
eksisterende nettverk fordi muligheten for å lykkes med finansieringa da er størst. Etter at de 
har utforsket disse mulighetene vil de forsøke å skaffe finansering på andre måter (Zhang, 
Soulitaris, Soh og Wong, 2008). Mens forskninga til Zhang et. al. dreier seg om tradisjonell 
finansiering, altså kapital for eierandeler, ser vi at dette i stor grad også gjelder for vår 
definisjon av begrepet. Dette er også i samsvar med kapitalstigen hvor man i tidlig fase vil 
forsøke å hente finansiering gjennom egenkapital, venner og familie. Informant 1s venner har 
vi allerede nevnt. Informant 5s nettverk innenfor forskningsmiljøet var avgjørende for at 
bedriften kunne startes opp; både med tanke på kompetanse, men også for å skaffe FOU-
midler som produktutviklingen var avhengig av. For Informantene 2 og 3 var det avgjørende 
for etableringa å få restauranteierne knyttet til seg, og informant 6 benyttet også sitt nettverk 
til å sikre seg kompetanse og for å komme i kontakt med potensielle kunder. 
Informant 4 har ikke i samme grad som de andre benyttet seg av sitt nettverk. Han startet i en 
vanskelig og spesiell bransje og hadde ikke et nettverk som kunne hjelpe ham i like stor grad. 
Likevel var bruken av lydstudioet avgjørende. «Den vennlige økonomien» er ifølge Garnes 
alle typer vennetjenester og aktiviteter som ikke gjenspeiles i et regnskap. Eksempler er 
rørleggeren som gjør en tjeneste for elektrikeren, og får en tjeneste tilbake (Garnes, 2018, s. 
313) Informantens utveksling av tjenester med sitt personlige nettverk spilte altså en 
avgjørende rolle for artistkarrieren og dermed etablering av bedriften.  
Som vi har vist tar de kausale metodene utgangspunkt i en effekt man vil skape, og man må 
finne måten å skape denne effekten på, mens effectuations utgangspunkt er det du har, og med 
det skaper en effekt. (Sarasvathy, 2008, s. 73). Sarasvathy illustrerer dette gjennom to kokker. 
Den ene kokken har forhåndsbestemt menyen, og må ut å handle ingredienser, mens den 
andre kokken bruker det han har i kjøleskapet og lager menyen ut fra det. På samme måte 
visste ikke Informant 6 hva hennes bedrift skulle bli da hun etablerte den. Den første kunden 
definerte hvilken retning bedriften skulle utvikle seg i, hun forsto at hennes eksisterende 
nettverk kunne brukes og at det var her tilgangen til ressurser var enklest. Nettverket og 
dermed tilgangen på ressurser var dermed avgjørende for beslutningen om hva bedriften 
skulle bli.  
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4.2.7 Oppsummering nettverk 
Vi har i teoridelen gjort rede for Garnes` entreprenørskapsmodell for bedriftsetableringer. 
Ifølge Waagø (1979) og Garnes (1982), gjengitt av Garnes (2018), har forholdsvis mange den 
lokale transaksjonsarenaen som grunnlag for etableringa. (Garnes 2018, s. 403). Dette er også 
tilfellet for flere av våre informanter; de som selger sine varer og tjenester i det lokale 
markedet. De øvrige ble etablert med tanke på et globalt marked. Et viktig moment for 
kommersiell suksess for de informantene med lokalt transaksjonsarena er kjennskap til lokale 
forhold, og det nettverket man har i kraft av å være en del av det samme samfunnet. Disse 
nettverkene vil være en del av entreprenørens ressursarsenal og man vil kunne mobilisere 
ressurser gjennom disse i etableringsfasen (Garnes 2018, s.403). Samtlige av våre informanter 
har benyttet seg av det nettverket de allerede hadde gjennom å ha vært en del av samfunnet, 
både sosialt og i tidligere virker for å skaffe seg finansiering. Dette har de enten gjort 
gjennom at medlemmer av dette nettverket ble stakeholdere, ved at man hadde medlemmer av 
nettverket som gjennom sine stillinger kunne ta kjøpsbeslutninger, eller ved at man hadde et 
kjent ansikt og gjennom tidligere jobber hadde gjort godt inntrykk. 
Vår forskning viser altså at for bricolage-entreprenørene er nettverket viktig for å finansiere 
enten oppstarten eller den tidlige driftsfasen. I tråd med kapitalstigen jobber de først mot sine 
nære nettverk. Vi ser også at bricolage-entreprenørene i stor grad jobber i henhold til 
effectuation med sine nettverk. Gjennom nettverkene skapes stakeholdere. Stakeholderne er 
med på å forme og definere virksomhetene. De åpner dører til sine egne nettverk, de bringer 
inn viktig kompetanse, og de er viktige for å skaffe offentlig finansiering. Bricolage-
entreprenørene bruker også sitt nettverk for å skaffe seg kunder, de får sine første kunder 
gjennom sitt nettverk, og de anvender nettverket for å i det hele tatt starte opp virksomheten.  
Informantene har et langsiktig perspektiv i arbeidet med nettverk. Granovetters «social 
embeddedness», skiller mellom de typiske transaksjonsarenaene som såkalte «armlengdes 
avstand-relasjoner», hvor målet er kortsiktig maksimal profitt, og de forankrede relasjonene 
som er bygget på gjensidighet og tillit (Granovetter, 1985). Våre informanter har i stor grad et 
langsiktig perspektiv med sine nettverk som er basert på gjensidighet og tillit. Gjennom å 
bygge langsiktige relasjoner transformeres nettverket til stakeholdere, man får tilgang til 
nettverkets nettverk og man får tilgang på kompetanse, og ekspanderer på denne måten sitt 
ressursarsenal. I tillegg bidrar nettverket og særlig stakeholderne til at man utvikler sin 
transaksjonsarena og forretningside gjennom sitt økte ressursarsenal. 
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4.3 Forskningsspørsmål 3: Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til risiko: 
Det tredje forskningsspørsmålet vi har stilt for å besvare problemstillingen vår er:   
Hvordan forholder entreprenøren seg til risiko? 
I teoridelen så vi på hvordan den tradisjonelle oppfattelsen av finansiering har fokus på blant 
annet analyser, kontantstrøm, marked og konkurrenter; de forholdene som en forretningsplan 
vil inneholde. Risikoreduserende tiltak gjennomføres på bakgrunn av analyser, estimering av 
inntekter og kostnader, og beregning av fremtidig avkastning.  
Effectuation har, som vi har vist, et annet syn på dette. Her ser en også hvordan entreprenører 
på lik linje med den tradisjonelle finansieringa kan drive risikoreduserende tiltak, men på helt 
andre arenaer og uten estimering og beregninger.  
At vi bor i Norge er også relevant i denne sammenhengen. I vårt land har vi ordninger som 
sikrer alle et minimum å leve for på. Vi har også etablerte offentlige støtteordninger som er 
omtalt i eget forskningsspørsmål. Som vi viste i teoridelen er risiko knyttet til rasjonalitet. 
Forskjellige mennesker vil ha forskjellig oppfatning av risiko. Dette er også et viktig element 
i dette kapitlet.  
 
4.3.1 Informant 1  
Informanten hadde interesse for biler og etablerte en bedrift som tilbød foliering av biler. I 
fasen før oppstart var entreprenøren i en annen jobb Da han etablerte bedriften sluttet han i 
denne for å satse fullt på sin nye virksomhet 
Entreprenøren startet med egne oppsparte midler. Han leide seg et lokale og brukte 
mesteparten av pengene på en garasjeport som var nødvendig for å kunne starte opp. Fra dette 
punktet oppgir informanten at det var å sette tæring etter næring.  
 
En kompis fra skoletiden var blitt bruktbilsjef hos en større bilforhandler i Tromsø. 
Informanten fikk i oppstartsfasen mange oppdrag fra denne kompisen knyttet til biler fra 
denne forhandleren. Denne inntekten var med å dekke det meste av husleien. Dette, og en 
snill utleier som hadde troen på prosjektet og var fleksibel med husleia gjorde at det gikk 
rundt i begynnelsen. Informanten tok ikke ut lønn til seg selv på to-tre måneder.   
Entreprenøren har ikke fulgt en plan for utviklingen av etableringen. Som han uttaler det selv 
«Det er som jeg sier, hadde alt vært lagt på bordet, servert, hva alt kostet med budsjett og 
sånn, så hadde jeg sikkert aldri gjort det»  
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4.3.2 Informant 2 og 3  
Disse informantene har som tidligere nevnt brakt ølbrygging fra hobbynivå til næring. 
Produksjonen og virksomheten ble startet som følge av en avtale med en pizzarestaurant. Den 
første ordren fra pizzarestauranten var på 200 liter i uka. Kjelen de hadde kunne bare 
produsere 50 liter. De hadde dermed ikke mulighet å levere med det utstyret de hadde. De 
skrapet derfor sammen kr 30.000,- hver. For disse kr 60.000,- kjøpte de råvarer, flasketanker, 
leide seg lokale og skaffet seg to varmtvannsberedere. De hadde dermed etablert et eget 
bryggeri. Informantene hadde ingen investorer, de startet ved at de hadde solgt et produkt før 
de hadde etablert en næring.   
I denne tidlige fasen hadde begge 100% jobb i andre bedrifter. Produksjonen den første tiden 
skjedde på kveldstid etter at de var ferdige på sine ordinære jobber. Da pizzarestauranten de 
solgte øl til åpnet, ser de at det ikke er mulig å drive på denne måten lengre. Den ene av de to 
fikk redusert stillingen i sin ordinære jobb med 20%. Han kunne dermed jobbe en dag i uka i 
bryggeriet. Etter hvert ble denne stillinga i den ordinære jobben gradvis redusert ytterligere. 
Virksomheten ble startet som et enkeltpersonforetak i oktober 2014, og allerede i 2015 hadde 
de et positivt resultat. Overskuddet fra 2015 ble investert i kunnskap på informant 2 som 
jobbet full tid. Det ble vurdert om midlene heller skulle brukes på utstyr. Vurderingen å bruke 
pengene på kunnskap viste seg å være et svært godt valg. Produksjonskostnadene gikk ned 
ved at de for eksempel utnyttet råvarene på en bedre måte. Fra August 2015 jobbet denne 
informant 2 i full stilling i bryggeriet. Begge er i dag ansatt på fulltid i virksomheten.  
 
De har et slogan: «Enkle karer med enkle regler». Som de sier «Når du har et bryggeri som er 
så basic som det her, så må du minimere antall feilkilder. Hvis du har masse faktorer i et 
regnestykke, så blir du å regne feil til slutt». Også disse entreprenørene uttaler at dersom de 
hadde visst hva som ventet de, er det ikke sikkert de hadde startet etableringen av bedriften.     
Etter en tid i drift kom tollvesenet på tilsyn. Dette endte i at de måtte betale avgifter som følge 
av at de kjente til reglene for registrering av kassert produkt. Pengene som var oppspart gikk i 
sluken og det ble gjort en vurdering om de skulle fortsette driften.   
Husleia økte og de fant ut at de måtte få opp omsetninga. De ville dermed forsøke å ha åpent 
på dagtid. Dette gjorde at de ansatte en person med midlertidig lønnstilskudd fra NAV. På 
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denne måten kunne de gjennomføre dette til en lav kostnad. Dette var imidlertid 
likviditetsmessig utfordrende på grunn av refusjonsordningen til NAV. 
Bedriften har også benyttet seg av offentlige støtteordninger som midlertidig lønnstilskudd. 
Midlertidig lønnstilskudd som ordning er omtalt tidligere. Utfordringen for informantene i 
denne ordningen var likviditetsmessig, ettersom de måtte forskuttere lønn. Det positive med 
midlertidig lønnstilskudd er at de fikk se hvem som bidro med noe inn i bedriften. Det lå en 
trygghet for alle parter i denne løsningen.  
De startet også med matservering. Maten ble levert av gårdeiers cateringselskap. På dette 
tidspunktet var informant 3 ansatt i gårdeiers virksomhet. Etter en tid ble det klart at verken 
informantenes virksomhet eller cateringselskapet tjente penger på dette. Informantene 
vurderte å lage maten selv istedenfor å kjøpe den eksternt, men de ville ikke konkurrere med 
gårdeieren som også var arbeidsgiver til den ene informanten.  
Gårdeieren foreslo derfor å gjennomføre en overdragelse av cateringvirksomheten. På dette 
stadiet hadde ikke informantene penger og spørsmålet om salg av aksjer kom opp. De måtte 
derfor gjøre en vurdering om hvorvidt de ville slippe kontrollen i eget selskap. Dette valgte de 
å gjøre. Uten å ha penger var de nå eiere av cateringvirksomheten, som inneholdt alt fra fjøler 
til biler.  
Informantene har hele tiden fulgt «pengeveien» som de sier. De har ikke hatt råd å la være å 
inngå kompromisser. De har i oppstartsfasen vært i den situasjonen at det akkurat har gått 
måned for måned. Penger har ikke vært brukt før de har kapital tilgjengelig. Som de selv 
uttaler «ungdommelig pågangsmot, men ikke vist økonomisk overmot».  
4.3.3 Informant 4  
Som musiker har du som utgangspunkt deg selv og talentet. De største investeringene vil være 
instrumenter og kostnader for innspilling av plate. På den tiden vår informant var på vei inn i 
musikkbransjen, var det alfa og omega å få kontrakt med et plateselskap. For å få dette måtte 
man spille inn en demo. For å lage en god demo måtte man inn i et platestudio, hvilket var 
kostbart. Informanten finansierte dette ved å tilby seg å jobbe som tekniker for platestudioet. 
Istedenfor å få lønn, fikk han tilgang til studioet når det stod tomt. Dette førte til at han fikk en 
låt spilt i en nyetablert radiokanal. Gjennom dette skjedde det en kjedereaksjon. Låten ble en 
hit, og dette ble lagt merke til av plateselskaper. Fra å kun få avslag fra plateselskapene, stod 
de nå i kø for å gi ham kontrakt. Å kontakte radiostasjoner direkte for å få sin låt spilt var på 
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den tiden uhørt. Han kunne vise at plateselskapene tok mindre risiko ved at han hadde bevist 
at det var et marked for hans musikk. 
Da han hadde fått kontrakt var det meste regulert i denne. Både hvor mye han skulle få betalt 
hvis plata selger og hvor mange utgivelser skulle få. Som informanten sier «De tar hånd om 
veldig mye de tar hånd om markedsføring, de tar hånd om budsjettering, de tar hånd om dine 
royalties, utbetalinger…» 
Perioden før han fikk platekontrakt var preget av prøving og feiling. Å livnære seg i den 
perioden gjorde han på følgende måte: “Det var lørdagsjobbing, strøjobber og 
sommerjobbing. Egentlig bare å gjøre de tingene for å tjene litt penger. Prøver å finne den 
jobben en tjener mest mulig penger på, men som samtidig tok minst mulig tid fra yrket”   
På en av hans tidlige turneer deltok en gitarist. Denne gitaristen har fulgt ham fram til i dag, 
blitt en likeverdig partner og en uvurderlig ressurs.  
Hans mål som artist og låtskriver har alltid vært å oppnå suksess. Målet er oppnådd, men når 
han ser tilbake i etterkant er han ikke der han tenkte for 20 år siden. Det har 
oppstått situasjoner som er benyttet og gitt en annen vei. Som han sier «målene endrer seg, 
man må justere kurs og visjonene endrer seg lite grann også» 
 
4.3.4 Informant 5  
Selskapet ble etablert av informanten i 2010 med formål om å lage en hudpleieserie med 
egenutviklet ingrediens. Informanten har de samme rollene i dag som ved oppstart. Det er 
foretatt noen emisjoner, og det er også kommet inn en partner i etterkant.  
Informantens bedrift har gjennomgått mange faser på veien fra idé til realisering. Selskapet 
ble stiftet som et rent forskning- og utviklingsselskap (FOU). Selskapet drev forskning på 
grunnivå og brukte en eksplorativ vei. Vår informant oppgir at å gå inn på denne nivået i 
forskning som et privat foretak gir en skyhøy risiko. Dette ble erfart gjennom blant annet at 
mye kapital gikk vekk i fasen med grunnforskning.  
Vår informant har hatt en plan og har gjennomført flere analyser av marked, kunder og 
produkt. Det har vært et klart mål å tjene penger på forskning og utviklingen.   
På et stadium i utviklingen av produktet og selskapet, ble det lisensiert inn en ingrediens for å 
teste produktet og samtidig kunne selge noe for å få inn penger. Dette produktet fikk omtale 
på God Morgen Norge som førte til at de solgte ut hele lageret. Dermed fikk de 
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tilbakemelding på at de var på rett vei med produktutviklinga og fikk inn kapital til den videre 
utviklinga av produktet med den egenutviklede ingrediensen. Rundt årsskiftet 2016/2017 var 
de klar til å lansere dette produktet. På denne tiden begynte de også for første gang å se en 
inntjening.  
Forholdene rundt finansiering var ekstremt krevende. Med bakgrunn i alt 
arbeidet, forskningen og utviklingen som var lagt ned, ble de lagt merke til av et 
børsnotert bioteknologiselskap som de inngikk en distribusjonsavtale med i 2017. Denne 
avtalen inneholdt blant annet et minimumskvantum som distributøren var pliktig til å ta ut for 
distribusjon. Denne avtalen gav en jevn kontantflyt, men informanten mener selv dette 
kanskje ikke var den beste løsningen, og at resultatet kunne kanskje ha blitt bedre om de 
klarte å stå på egne ben.   
Det blir uttalt følgende i sammenheng med det å ta steget fra forskning til kommersialisering 
av hudpleieserien. 
«…så kompetansen og erfaringen er begrenset, kapitalen er mer eller mindre fraværende, så 
det er det, det er ikke noe engelinvestormiljø i noe vesentlig grad. Offentlige midler er ikke 
der i det hele tatt. Så akkurat det der er stort, stort, stort tomrom. Der må du klare deg på 
egen hånd. Og den fasen der den er ordentlig blodig, ordentlig brutal. Og du kan sitte der 
med verdens beste ide og tenke at dette må verden få vite om, men du har ikke midlene til å 
klare å gjennomføre det». 
Vår informant har aktivt jobbet med finansiering for å se hvilken type finansiering som vil 
være mest gunstig og mest realistisk. Innovasjon Norge hadde lite å tilby i enkelte av fasene 
hvor de trengte midler. Framgangsmåten har vært å søke i det private markedet etter 
investorer, benytte seg av oppsparte midler og sette tæring etter næring.  
Bedriften har også samarbeidet med flere offentlige forskningsinstitusjoner, og mottatt 
finansiering fra offentlige støtteordninger. I noen av disse prosjektene har institusjonene selv 
sittet igjen med støttemidlene og bedriften har måttet gå inn med egne midler for å få 




4.3.5 Informant 6  
Informanten startet opp virksomhet basert på sine interesser, kunnskap og talent. 
Virksomheten ble startet ved hjelp av oppsparte midler og feriepenger. I forkant av 
registrering av selskapet hadde hun vært gjennom de kausale metodene med idetesting, 
konkurrent- og kundeanalyse. Denne virksomheten er i en veldig tidlig fase, ble registrert 
januar 2018. Fagkompetansen er tilstede, men ikke kompetanse for etablering og drift.  
Informanten driver som interiørkonsulent. Denne formen for næring krever ikke store 
investeringer. Markedsføring kan gjennomføres med få kostnader, blant annet gjennom 
sosiale medier, personlig oppmøte og gjennom eksisterende nettverk.   
Det som vår informant betegner som den største risikoen er å stå uten personlig inntekt. Da 
selskapet er registrert som enkeltpersonforetak er det ikke skille på ansvaret hun pådrar seg i 
virksomheten og personlig.  
For vår entreprenør er det viktig å ha frihet og kreativ utfoldelse. Hun har gjort seg tanker 
rundt det å oppsøke investorer og vært i kontakt med innovasjon Norge. Hennes 
tilbakemelding på dette er at hun ikke ønsker å miste kontrollen eller den kreative utfoldelsen. 
I oppstarten fikk hun dagpenger fra NAV, dette er en ordning hun var svært fornøyd med.   
På det nåværende tidspunkt jobber hun i en interiør butikk i 50%, dette sikrer finansiering av 
de faste kostnadene. Salg som hun generer til sine klienter fra denne interiør butikken får hun 
provisjon på. Dette er en ordning hun også har med flere andre samarbeidspartnere.   
 
4.3.6 Drøfting risiko 
Årsaken til at vi har valgt å se på risiko som en del av hvordan bricolage-entreprenøren 
finansierer sin oppstart, er at vi antar at måten en forholder seg til ressursene i et prosjekt og 
hva en er villing til å tape vil ha innvirkning på hvordan en setter sammen finansieringa. 
Hvordan informantene forholder seg til risiko, vil dermed gi oss viktig informasjon om 
hvordan bricolage-entreprenører finansierer sin oppstart.  
Risiko er en subjektiv opplevelse og folk vil handle forskjellige ut fra hvordan de definerer 
risiko. I vår oppgave ser vi på risiko i lys av hvordan entreprenørene håndterer usikkerhet 
utfra rasjonalitet og hva de faktisk gjør (Miller, 2007). 
Entreprenørene er svært ulike både i forhold til hva de driver med, deres vei mot etablering av 
sin virksomhet og hvordan de har forholdt seg til finansiering. Det har også vært forskjellig 
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kapitalbehov i virksomhetene fram mot etableringa. Å anvende effectuation for beslutninger 
under usikkerhet, har god effekt. Det finnes forskning som indikerer at så lenge en ikke kan 
forutsi mer enn 75% av fremtiden korrekt, vil effectuation være å foretrekke som 
beslutningsteori før kausale metoder (Welter og Kim. 2018). Det er viktig å merke seg at det 
her dreier seg om forhold under usikkerhet. Annen forskning tyder på resultatet vil kunne 
vært annerledes der hvor det foreligger risiko (Welter og Kim. 2018). Risiko er av Welter et. 
al. (2018) beskrevet som hvor god en er å estimere fremtiden og ikke hva en har råd å tape 
som i affordable loss. 
To av våre seks informanter (4 og 5) har vært helt klar på at de vil komme i mål med sine 
ambisjoner. Hva de har gjort av handlinger på veien mot måloppnåelse er svært forskjellig. 
Informant 4 har hatt mange strøjobber på veien og valgt de jobbene som har gitt mest penger, 
men har krevd minst tid. Tiden skulle gå med på å utvikle seg som artist. I tillegg til dette 
benyttet han det som for sin bransje på den tiden var en kreativ løsning. Gjennom å bruke sitt 
nettverk inngikk han en avtale med et lydstudio. Avtalen var å tilby sin arbeidskraft mot å få 
benytte studioet selv til innspilling når studioet var ledig. På denne måten ble plateinnspillinga 
finansiert. Det er gjennom byttehandel skapt merverdi både for vår informant og for eieren av 
lydstudioet. Garnes omtaler merverdi som når det oppleves at en eller begge parter har fått 
tilført mer enn hva en gir (Garnes, 2018, s. 309). Informantens kreative løsning med å få i 
stand en byttehandel samsvarer også med Garnes som viser hvordan en entreprenør bruker 
tilegnet erfaring gjennom flere år, på nye løsninger i prosessen mot etablering (Garnes, 2018, 
s. 104). Entreprenøren har sett på hvilke ressurser han har tilgjengelig og ut fra 
ressursarsenalet løst et problem.   
Informant 5 har også hatt et klart mål. Han har også hatt en bevisst holdning til finansiering 
og utarbeidet planer for marked og produkt. Dette er en av to av informantene i vårt utvalg 
som har hatt en forretningsmodell. Informanten har bevisst jobbet med å vurdere hvilken 
finansiering som kan passe virksomheten og prosessen virksomheten befinner seg i. Han 
mener imidlertid at selv om det er jobbet aktivt på dette området, kunne nok resultatet vært 
annerledes og bedre dersom han hadde hatt andre finansieringsmuligheter. 
Informant 5 oppgir flere forhold som sammenfaller med kausale metoder, men vi ser også at 
det i denne etableringen er benyttet metoder fra effectuation. Beslutninger er gjort ut fra det 
best mulige utfallet, gitt de midler en har på det tidspunktet. I starten av etableringen er det 
benyttet oppsparte midler, informanten er fullstendig klar over at disse midlene kan gå tapt og 
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anser at det er verdt å starte selskapet selv om denne kapitalen skulle tapes. Gjennom å knytte 
til seg stakeholdere som igjen har en andel de ser seg råd til å tape, har informanten greid å 
finansiere virksomheten. Dette er i tråd med det Sarasvathy omtaler som affordable loss. Man 
har satt et nivå for hva en er villig til å tape og invitert med andre stakeholdere. De samlede 
ressursene er på en kreativ måte utnyttet. Entreprenøren har ikke låst seg til noen 
forutsetninger i framtiden gjennom et kalkulert estimat for avkastning. En trenger å vite den 
finansielle nåsituasjonen og hva en er villig til å tape dersom utfallet skulle bli verst tenkelig. 
På denne måten reduseres usikkerheten for finansieringsavgjørelsene på et tidlig stadium 
(Sarasvathy, 2008, s. 81) 
Ressurser som tilføres fra stakeholdere kan være med å redusere behovet for finansiering, og 
på denne måten er entreprenørens risiko redusert til hva han selv må stille av midler og mulig 
tap. Dette kan for eksempel være en stakeholder som forplikter seg gjennom at man deler 
kunnskap og nettverk. Dette kommer frem hos informant 5 i samarbeidet med kjevekirurgen 
fra Portugal. Kjevekirurgen hadde et eget TV-program med et «bli ny»-konsept og ønsket å 
utvikle en egen hudpleieserie. Vår informant tok kontakt og presenterte hva han hadde 
utviklet. Det resulterte i et samarbeid hvor informanten blant annet fikk tilgang til det 
amerikanske markedet. Stakeholderen som ble med i prosjektet, tilførte kunnskap og sitt 
nettverk som var viktig i prosessen. 
En annen variant av finansiering med stakeholdere er de som gikk inn med egenkapital i 
etableringsprosessen hos informant 5. Det har vært gjennomført emisjoner. I disse er det også 
hensyntatt andre faktorer enn de rent økonomiske forholdene. I intervjuet ble det uttrykt at det 
har vært et ønske å ha en hudlege og en professor i farmasi som stakeholder og fortrinnsvis på 
eiersiden. Begge disse to aktørene var en del av informantens nettverk. Den kompetansen og 
de erfaringene disse to hadde var ønskelig å få inn i forhold til utviklingsarbeidet. Å innhente 
egenkapital gjennom ekstern privat finansiering før gjeld er i samsvar med forskningen til 
Paul et.al (2007). Forskningen indikerer at når små og mellomstore selskaper skal innhente 
ekstern finansiering er ekstern egenkapital å foretrekke før gjeld. Det er funnet fire årsaker 
som taler for denne finansielle sammensetningen. 1) investorer kan tilføre en ekstra verdi 
gjennom en aktiv rolle i etablering 2) ekstern egenkapital krever ikke samme grad av 
sikkerhet som ekstern gjeld ved for eksempel pantsetting av eiendeler 3) egenkapital gir 
langsiktig finansiering uten negativ innvirkning på kontantstrøm og 4) selskaper trenger ofte 
flere runder med finansiering og en attraktiv investor vil gjerne trekke til seg andre investorer. 
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Selskapet får tilført sosial kapital og forretningsferdigheter (Paul, Whittam og Wyper, 2007, s. 
16-17). Denne måten å skaffe finansiering er sammenfallende med våre funn. 
Annen forskning viser imidlertid at ekstern gjeld kan foretrekkes foran ekstern egenkapital i 
sammensetninga av finansieringa. Dette er blant omtalt i «Pecking order hypothesis» hvor det 
er forsket på større offentlige virksomheter og sammensetning av finansiering. Forskningen 
bygger på antagelsen om at en ledelse vil ha mer informasjon enn investorer om selskapet 
(Majluf og Myers, 1984). En ser at grunnlaget for forskningen bygger på større offentlige 
bedrifter og er dermed ikke direkte overførbart til våre bricolage-entreprenører.  
Informant 2 og 3 begynte med matservering i forbindelse med ølbryggeriet. Maten var levert 
av samme eiere som de leide lokaler hos. Denne delen av virksomheten gav ikke fortjeneste 
for informantene. Istedenfor å konkurrere med sin egen gårdeier gjennom å etablere egen 
cateringvirksomhet, kom det i stand en overdragelse av cateringvirksomheten til 
informantenes bedrift. De eide dermed et komplett kjøkken, flere biler og andre eiendeler. 
Betalingen for dette var eierandeler i informantenes bedrift. Informantene skapte på den 
måten økt verdi uten at dette har ført til økt risiko. Informantene har med andre ord økt 
egenkapitalen ved å gi fra seg aksjer. Informantene var imidlertid usikre på om de skulle gi fra 
seg kontrollen over virksomheten. De valgte å gjøre dette, og selskapet fikk en 
aksjonærstruktur som også inneholdt passive aksjonærer. Selv om den økte egenkapitalen 
førte til mindre kontroll av selskapet, var den å foretrekke foran ekstern gjeld. Dette er også i 
samsvar med forskingen til Paul et al. (2007). 
Cateringvirksomheten som ble overdratt har et sterkt merkenavn i regionen og de nye 
aksjonærene har mye kunnskap og relevant erfaring.  Entreprenørene har dermed også fått 
med seg sosial kapital og økt forretningskunnskap, som også er i samsvar med forskningen til 
Paul et al. (2007). På den annen side taler mindre kontroll over eget selskap mot denne måten 
å finansiere eiendeler. Cassar (2004) viser til at oppstartbedrifter som ønsker å vokse ofte 
søker til bankfinansiering fordi de ønsker å skape et kredittforhold tidlig (Cassar, 2004). 
Cassar viser også at oppstartbedrifter som mangler materielle eiendeler ofte finansieres 
gjennom mindre formelle metoder utenom finansinstitusjoner (Cassar, 2004). Dette ser vi hos 
entreprenør 2 og 3, hvor det var minimalt med materielle eiendeler før overdragelsen.  
Mens noen av våre informanter har valgt å slutte i sine eksisterende selskap når de etablerer 
virksomheten, har andre valgt å ha annen jobb ved siden av etableringa. På denne måten har 
de opprettholdt et sikkerhetsnett som gir et minimum å leve av. Dette er i tråd med 
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effectuations prinsipp om affordable loss. Ved å jobbe ved siden av etableringa øker våre 
informanter det de har råd til å tape. Informant 1 valgte å slutte i sin jobb selv om det ville 
bety lavere inntekt og sikkerhet. Han var klar over at dette kunne innebære en mulighet for å 
måtte leve uten lønn noen måneder. I denne fasen bodde han med sin samboer i en leid 
leilighet. Å slutte i jobben betød at det også kunne få innvirkning på den nærmeste familien. 
Informant 2 og 3 valgte å beholde sine jobber, men gikk gradvis over til å jobbe full tid i 
virksomheten etter hvert som denne begynte å generere overskudd. 
Informant 4 bodde hjemme hos sine foreldre i en tidlig fase i utviklingen som artist, mens 
informant 1 fikk et kurs han behøvde finansiert av sin mor. Disse elementene kan være med å 
redusere de totale kostnadene og dermed hva en trenger av finansiering i en tidlig 
utviklingsfase. En ser her hvordan det nærmeste nettverket med familie og venner er påvirket 
og en viktig innsatsfaktor i etableringa. Dette er også underbygget av Garnes (2018) som viser 
til at den vennlige økonomien i en oppstartsfase gjerne består av «gratis» arbeidskraft fra 
venner og familie (Garnes, 2018, s. 318). I forbindelse med dette er det viktig å være 
oppmerksom på at en ved å ikke knytte seg til stakeholdere eller investorer på et tidlig 
stadium kan miste viktig kapital og kunnskap som man som bricolage-entreprenør ikke 
nødvendigvis innehar selv. Eksempler på dette kan være venture kapital hvor bidraget 
primært er egenkapital i en oppstartsfase og hvor det samtidig tilføres kompetanse gjennom 
eksempelvis roller i styret (Andreassen et.al., 2014). En annen metode for å tilføre kunnskap 
ser vi hos informant 4. Han beskriver et samarbeid som over noen år har utviklet seg til et 
likeverdig partnerskap. En gitarist som var med på en turné endret seg fra å være en som 
leverer tjenester, til å bli en som bidrar med noe i arbeidet «Han var ikke bare en utgiftspost 
som de fleste musikere er, men han var faktisk en asset». Begge var i samme bransje hvor det 
ikke var vanlig med ekstern egenkapital som finansiering. Dette viser hvordan sosiale 
relasjoner gjennom gjensidig utvikling i en tidlig fase er med å utvikle etablering. Nettverket 
som er rundt entreprenøren er med å støtte opp under arbeidet. Både vår entreprenør og 
gitarist er inne en bransje som ikke er strukturert på samme måte som en handels- eller 
produksjonsbedrift. Som talententreprenør er det i hovedsak deg selv og ditt talent du kan 
støtte deg på (Garnes, 2018, s. 413). I dette tilfelle har de klart å løfte hverandre frem og 
dermed øke muligheten for suksess, sammen har de dermed økt rommet for muligheter og 
redusert risiko.  
En ser dermed at måten bricolage-entreprenørene finansierer etableringen på ikke bygger opp 
den dokumentasjonen som er påkrevet for den tradisjonelle finansieringen. Opparbeidet 
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erfaring, kunnskap og verdiskapning gjennom effectuation er for bankene å anse som 
immaterielle eiendel. Dette øker, i følge til vår samtale med kredittsjefen i banken ikke 
muligheten for bankfinansiering.  
Flere av våre informanter har basert seg på inntekter på et tidlig stadium i etableringen, eller 
tatt beslutninger som gir inntekter underveis for å dekke den videre utviklingen. Eksempler på 
dette er informant 5 som kjøper en ingrediens for å kunne selge testkolleksjonen sin. 
Informant 2 og 3 har valgt en modell hvor de fikk sin første kunde og dermed inntekter før de 
hadde startet produksjonen. Disse tidlige kundene har vært med på å finansiere oppstarten og 
økt affordable loss, gjennom at virksomheten også har inntekter i utviklingsfasen. Mange av 
Sarasvathys ekspertentreprenører foretrakk også denne framgangsmåten (Sarasvathy, 2008, s. 
34). Klofsten fremhever også viktigheten av å få i stand et salg for å videreutvikle produktet 
(Klofsten, 2009).  
I Norge har vi tilbud om forskjellige offentlige støtteordninger. De offentlige støtteordningene 
er mange og varierer i karakter og hvilke krav som stilles. Informant 6 har benyttet seg av 
dagpenger under etablering fra NAV. Dagpengene gir henne en mulighet til å livnære seg i 
perioden hvor hun bygger opp relasjoner og kunnskap for etableringen. Hvis denne ordningen 
ikke hadde eksistert, ville hun ikke hatt de samme midlene tilgjengelig for hva hun kunne 
tape. I tråd med affordable loss er det er dannet et større handlingsrom hvor entreprenøren kan 
søke avkastning, uten at personlig risiko er økt. Dagpengene minsker også entreprenørens 
personlige risiko gjennom å ikke måtte benytte seg av ekstern finansiering med kreditt i bank. 
Dersom informanten ikke hadde fått dagpenger ville et alternativ vært å hente midlene fra 
finansieringssituasjoner, noe som krever sikkerhet i for eksempel pant i eiendom eller 
eiendeler. Ekstern gjeld vil sette krav til betjeningsevne til å betale renter. Paul et. al.  trekker 
dette frem som en årsak for at entreprenører i oppstartsfase velger egenkapital foran gjeld 
(Paul, Whittam og Wyper, 2007). På samme måte har informant 6 økt sitt affordable loss 
gjennom å ha inngått avtale om provisjon med arbeidsgiveren i sin ekstrajobb for salget 
informantens virksomhet genererer. I tillegg til inntekten hun har fra ekstrajobben, øker også 
affordable loss som en følge av provisjonen hun får. Dette er også både i tråd med å drive 
bricolage gjennom komplekse nettverk (Baker og Nelson, 2005), og utfordrer de kausale 
metodenes tilnærming til partnere som en del av kostnadsstrukturen. 
Informantene 2 og 3 har også benyttet seg av midlertidig lønnstilskudd fra NAV. Det er 
gjennom lønnstilskudd innhentet arbeidskraft. Denne ordningen gjør at entreprenørene får se 
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om den ansatte fungerer hos bedriften, og den ansatte ser om dette er en arbeidsplass hvor det 
er mulig å fungere i jobb. Midlertidig lønnstilskudd er tidsavgrenset og deler av lønna betales 
av NAV. Denne ordninga gav informantene tilgang til en ressurs til redusert kostnad i en 
tidsbegrenset periode. På denne måten har informantene gjennom å anvende affordable loss 
redusert risikoen ettersom de selv hadde kontroll på sin andel av kostnaden. På den annen side 
fikk informantene en likviditetsmessig utfordring som følge av hvordan refusjonsordninga er 
innrettet som i verste fall kunne ende i redusert betalingsevne ovenfor kreditorer.  
 
4.3.7 Oppsummering risiko 
Alle etableringsprosesser er forskjellige i natur. De krever dermed forskjellige handlinger i de 
forskjellige fasene i en etablering. Å forstå disse ulikhetene kan gi bedre innsikt i de ulike 
behovene for hjelp entreprenørene har i form av finansiering, kompetanse og nettverk 
(Garnes, 2018, s. 367). Dette gjelder også våre entreprenører; de er forskjellige i sin natur og 
har ulike behov.  
Ut fra våre funn ser vi at det er ikke noe entydig svar på hvordan entreprenørene forholder seg 
til risiko. Det som har vært interessant er å se at til tross for ulikhetene har de en del felles 
trekk også. 
Våre informanter har startet bedrifter med oppsparte midler eller ved å jobbe ved siden av 
etableringen. Egenkapitalen har vært det som har gjort det mulig å komme i gang med sin idé. 
Har det vært behov for mer kapital i prosessen, har dette blitt hentet inn gjennom stakeholdere 
som i tillegg til kapitalen også har tilført selskapet verdi gjennom for eksempel kunnskap og 
nettverk. Dette understøttes av Paul et. al. (2007), som viser at oppstartbedrifter først 
foretrekker egenkapital, dernest ekstern egenkapital før ekstern gjeld (Paul, Whittam og 
Wyper, 2007). 
Vi ser også at informantene i tråd med effectuation skaffer seg inntekter på et tidlig stadium i 
etableringa for å finansiere den videre utviklinga. Dette er også i tråd med Klofsten (2009) 
som i “affärsplattformen” viser til at en bedrift må ha utviklet et tilstrekkelig nivå på åtte 
grunnsteiner for å ha utviklet en tilfredsstillende plattform. Å innhente inntekter gjennom salg 
av testprodukter er betegnet som et mellomnivå før en fullverdig plattform for 
kunderelasjoner (Klofsten, 2009).  
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Entreprenørene har benyttet familie, venner, nettverk og skapt strategiske partnerskap. På 
denne måten har de fått tilført sosial kapital og kunnskap som har gitt verdiskapning i 
etableringen. Skulle de ha hentet de samme ressursene i ekstern marked ville dette krevd mer 
finansiering og dermed en økt risiko for hva en eventuelt ville kunne tape. Entreprenørene har 
gjennom sine beslutninger redusert risiko og holdt kontroll over egen virksomhet, men også 
gitt fra seg kontroll der de ser det er den beste løsninga for bedriftens utvikling.  
Vi ser at bricolage-entreprenørene ikke tar risiko de ikke har kontroll over. Entreprenørene 
benytter seg av metoder som gjør at de holder seg innenfor et gitt nivå av risiko og hva de er 
villig til å tape – affordable loss. De utnytter muligheter til å skape og forme nye muligheter 
ut fra nåsituasjonen. Dette inkluderer også entreprenørenes egne begrensede midler. Mens 
man gjennom de kausale metodene forsøker å estimere de eksogene variablene, de variablene 
som er utenfor egen kontroll, som inntjeningspotensialet og markeds- og 
konkurransesituasjonen, aksepterer informantene som benytter seg av affordable loss en viss 
risiko og ser hva de er villig til å tape. Innenfor denne rammen prøver de å oppnå høyest 
mulig avkastning. Ved å bruke de midlene en har tilgjengelig setter de ressursene sammen på 
en slik at måte at variabler som i utgangspunktet lå utenfor deres kontroll og måtte estimeres, 
gjøres om til variabler som er kontrollerbare. Avkastning og tap i en bedrift blir dermed 
endogen informasjon (Dew et al, 2009) Endogen informasjon kan være den finansielle 
nåsituasjonen, hvilke midler en har tilrådelig og den psykologiske grensen for hva en er villig 
til å forplikte seg til i prosjekter, dersom det verste utfallet skulle inntreffe. Vi ser dermed 
hvordan usikkerhet i dagens sitasjon er endret til noe en selv i større grad kan kontrollere og 
påvirke. På denne måten er også risiko blitt redusert. 
Affordable loss minsker risikoen for å mislykkes, da tapet allerede er begrenset til hva 
entreprenøren er villig til å tape for å gjennomføre en oppstart. En anser det som verdt å starte 
virksomhet selv om investeringen kan tapes. Entreprenørene setter et akseptabelt nivå for 
risiko og prøver å utvinne maks avkastning innenfor valgt nivå av risiko (Sarasvathy et. al., 
1998, s. 212)  
Måten informantene finansierer sin oppstart på, bygger altså på andre metoder enn det som 
ligger til grunn i de tradisjonelle metodene for finansiering. De bygger dermed ikke opp den 
historikken, som kontantstrøm og regnskap som viser til inntjening og kostnad- og 
investeringsbehov, som er nødvendig for å få finansiering i en bank. Dette vil kunne skape 
utfordringer i fasen etter etableringen hvor bedriften er kommet i drift. 
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Risiko i vår oppgave er hva en entreprenør gjør ut fra en rasjonell vurdering. Ut fra statistikk 
for hvor mange etableringer som overlever de første fem årene, burde en rasjonell beslutning 
for en entreprenør være å ikke starte en bedrift. Våre bricolage entreprenører har startet selv 
om det statistisk sett er stor sjanse for å ikke lykkes. Mens de kausale metodene sier hva man 
bør gjøre når man skal etablere en bedrift, gi effectuation et annet perspektiv. Gjennom å 
bygge på selv-om antakelser for menneskelig atferd kommer det fram hva som kan gjøres 
(Sarasvathy, 2008, s. 197). 
 
5 Konklusjon 
Problemstillinga vår er «Hvordan skaffer bricolage-entreprenører finansiering».  
For å besvare vår problemstilling har vi besvart tre forskningsspørsmål:   
1. Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til offentlige støtteordninger? 
2. Hvordan påvirker nettverk finansieringen? 
3. Hvordan forholder bricolage-entreprenører seg til risiko? 
 
Små og mellomstore bedrifter utgjør en vesentlig del av norsk økonomi. Bedriftene gir tilbake 
til samfunnet gjennom å gi arbeid til befolkningen, betale skatt og avgifter, drive eksport og 
være innovative som igjen gir videre utvikling og nye muligheter for vekst.  
Vi ser at i en verden hvor hendelser og endringer skjer i stadig raskere tempo, er den 
tradisjonelle måten å finansiere nye ideer på under press. Nåtiden og fremtiden er under så 
rask omveltning at de historiske data ikke lenger vil være relevant. En ser at måten en 
finansierer oppstarter på er påvirket av endringene som ligger i en stadig raskere 
informasjonsflyt og at en ut fra dette må agere raskere på forhold i omgivelsene. Med måten 
bankene drives på og den metodikken de jobber etter, vil de ikke kunne være en leverandør 
for bricolage-entreprenørene før de er kommet over i en driftsfase. Dette er en utfordring de er 
klar over og de ser at de ikke har et produkt som er gunstig for entreprenører i en 
oppstartsfase. Våre bricolage-entreprenører har ingen historikk å vise til, kompetansen er ennå 
ikke på plass og den fremtidige inntjeningen er ikke et tema ennå. Våre entreprenører stiller 
med en ide. De har seg selv, det de vet og de som de kjenner, dette er i den finansielle verden 
ansett som immaterielle eiendeler og dermed ikke godt nok grunnlag for en vurdering for 
finansiering.  
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Vi ser altså at med den raske utviklingen vi står overfor i dag, henger ikke de tradisjonelle 
finansieringskildene med. Nye tider krever nye løsninger. Våre informanter har heller ikke 
benyttet seg av tradisjonelle finansieringsmetoder i oppstartsfasen. 
Gjennom funnene i vår forskning og gjennom forskningsspørsmålene har vi utarbeidet en 
modell for finansiering av bricolage-etableringer. Modellen under illustrerer hvordan 
bricolage-entreprenørene skaffer finansiering gjennom metoder som avviker fra de kausale 




Figur 7: Finansiering av bricolage-etableringer 
 
Kolonnen til høyre, tradisjonell etablering, illustrerer hvordan bankene, de offentlige 
støtteordningene og akademia forteller entreprenører at en bedriftsetablering skal 
gjennomføres. Dette er de kausale metodene. Ideen må være gjennomtenkt, man skal ha 
inngående markedskunnskap, det skal være utført konkurrentanalyser, nedtegnet en 
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forretningsplan, og man skal kunne sin Osterwalder. Disse metodene krever at man estimerer 
en fremtidig inntekt basert på sin kunnskap om markedet og sin forretningsplan. Når disse 
elementene er på plass vil mulighetene for tradisjonell finansiering, for eksempel lån hos en 
finansieringsinstitusjon være til stede. De samme kravene stilles som tidligere nevnt av 
Innovasjon Norge for å kvalifisere til en av deres virkemiddelordninger.  
Bricolage-entreprenørene er representert i den venstre delen av modellen. Kjernen i bricolage 
er å klare seg gjennom å anvende det man har for hånden. En mangler fysiske ressurser, 
kompetanse, og arbeidskraft og kunder inngår i komplekse nettverk. Effectuations 
utgangspunkt er midlene man har rådighet – hvem en er, hva man kan og hvem en kjenner. I 
dette ligger det en betydelig begrensning i evnen til å forsøke å forutse framtidige inntekter og 
forretningsområder. På grunn av disse begrensningene vet man rett og slett ikke hva framtiden 
bringer, og man søker derfor etter å arbeide på andre måter. Dette er helt i tråd med 
effectuation, hvor man heller enn å forsøke å forutse framtiden, forsøker å kontrollere 
framtiden for å unngå å måtte forutse den. Det gir imidlertid utfordringer når det gjelder å 
skaffe seg finansiering, det være seg lån i en bank, investorer eller støtte fra Innovasjon 
Norge. Bankene er underlagt et regelverk for egenkapital og har modeller for hvilken risiko de 
kan ta. Det er også slik at entreprenørene heller ikke ønsker å sette seg i en situasjon hvor de 
får forpliktelser som forventning om avkastning eller amortisering av gjeld. En viktig 
motivasjonsfaktor for bricolage-entreprenørene er å være sin egen herre eller kvinne, og å 
skape noe selv. De ønsker derfor heller ikke å gi fra seg eierskap eller kontroll over 
virksomheten, med mindre de ser at det er det som er best for bedriftens utvikling.  
Bricolage-entreprenørene setter et nivå for hvor stor risiko de er villige til å påta seg – det de 
har råd til å tape. De følger dermed effectuations affordable loss-faktor. De starter gjerne kun 
med oppstarte midler, og har dermed kontroll på risikoen. Får de ikke bedriften til å gå rundt 
er det dermed enkelt å tilpasse virksomheten, finne nye forretningsområder eller avvikle 
bedriften og skaffe seg lønnet arbeid.  
Bricolage-entreprenørenes nettverk er svært viktig for etableringen. Virksomhetens etablering 
muliggjøres av nettverket og nettverket er avgjørende for å skaffe virksomheten inntekter i 
oppstartsfasen. Nettverket er også viktig for å skaffe seg et omdømme og for å få tilgang til et 
enda større nettverk. Entreprenørene gjør medlemmer av nettverket til stakeholdere. Disse 
stakeholderne bidrar til å øke entreprenørenes affordable loss gjennom forhåndsforpliktelser. I 
tillegg bidrar stakeholderne med nødvendig kompetanse i de tilfellene en søker å skaffe 
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tilgang til offentlige støtteordninger. Gjennom bruk av nettverket og stakeholdere øker 
bricolage-entreprenørene dermed sitt eget ressursarsenal som igjen muliggjør utvikling og 
vekst. Nettverket påvirker dermed det man har for hånden og affordable loss, på samme måte 
som det man har for hånden også påvirker nettverket: Hvem du er, hva du kan og hvem du 
kjenner vil påvirke hvordan du anvender nettverket.  
Bricolage-entreprenørene følger ikke den samme «tidslinja» som man gjør gjennom de 
kausale metodene med milepæler for hva som skal være gjennomført når de etablerer 
bedriften. Bedriften etableres på hvilket som helst stadium i prosessen. Etter hvert som 
entreprenørens bedrift genererer inntekter, økes også affordable loss. Gjennom å prøve og 
feile, erfare og tilegne seg kunnskap og kompetanse vil også etablering påvirke hvem 
entreprenøren er, hva han kan og hvem han kjenner. På samme måte vil etablering føre til en 
utvidelse og mobilisering av nettverk. Dette går begge veier og er selvforsterkende: Et større 
ressursarsenal og nettverk, og høyere nivå for affordable loss vil også påvirke etableringa.  
Som en del av den mulige sammensetninga av finansiering er de offentlige støtteordningene – 
virkemiddelapparatet. Det klekkes daglig ut gode ideer blant landets spirende entreprenører, 
noen har potensial som ikke tas ut av ulike årsaker, mens det i andre tilfeller startes såkalte 
levebrødforetak, hvis mål er å livnære entreprenøren, ikke å vokse og øke verdiskapningen. 
For disse er ordningen med dagpenger ved etablering en utmerket ordning som bidrar til å øke 
affordable loss, og som kan være avgjørende for at man tar steget og etablerer sin virksomhet. 
Selv om de fleste virksomhetene i Norge er små og mellomstore bedrifter, er mange av disse 
«listefyll» som binder opp kapital som kunne økt verdiskapningen. Derfor behøver vi også 
vekstforetakene, forretningsgigantene og nyskapningsgigantene ettersom det er disse som 
representerer endring og utvikling i næringslivet, og som øker verdiskapninga i samfunnet. 
Dette er også helt i tråd med Innovasjon Norges mål. 
Slik det er i dag er Innovasjon Norges og forskningsrådets tildelingspraksis lite målrettet og i 
mange tilfeller uhensiktsmessig, og i hvert fall ikke tilpasset bricolage-entreprenører. 
Virkemiddelapparatet bør retenkes og det må legges mer vekt på kommersialisering og 
verdiskapning hos tilskuddsmottakerne. 
For å skape flere vekstforetak må også bricolage-entreprenøren «fanges opp» og motiveres og 
hjelpes til å bli vekstforetak. I dette ligger det store muligheter for forbedring av 
virkemiddelapparatet. De bricolage-entreprenørene som har forretningsideer som har 
potensial til å bli vekstforetak bør identifiseres av et mer proaktivt Innovasjon Norge og 
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motiveres, tilføres kompetanse og midler slik at potensialet kan tas ut. Tidligere forskning 
viser at entreprenørene som driver med selektiv bricolage har størst vekstpotensial, og det er 
disse virkemiddelapparatet bør fokusere på. Vi vet også at bricolage-entreprenørene er gode 
problemløsere som gjennom sin erfaring har fått et stort ressursarsenal, har greid å skape noe 
ut av lite, og at gjennomføringskraften dermed er god. Ved å transformere eksisterende 
virksomheter som er startet gjennom bricolage til vekstbedrifter kan man dermed øke 
verdiskapningen og innovasjonstakten i samfunnet.  
Hvordan man skal få dette til er utenfor rammene av denne oppgaven. Å komme med mer 
konkrete forslag enn vi har gjort vil kreve mer forskning og kunnskap på et mer detaljert nivå. 
Vi mener likevel at virkemiddelapparatet må bli mer proaktivt. Istedenfor å kreve en 
Osterwalder fra alle som søker om støtte, må de ut og finne de entreprenørene som har greid å 
skape noe ut av ingenting gjennom for eksempel bricolage. Virkemiddelapparatet bør også i 
sine vurderinger av søkere anerkjenne flere av de metodene bricolage-entreprenørene 
benytter, og akseptere at veien kan bli til mens man går. Vi ser for eksempel at flere av dagens 
forretningsgiganter, Equinor, Kongsberg Gruppen og McKinsey har gått sammen med 
nettverket Techstars. Dette samarbeidet er lagt opp til å være svært lite strukturert. Det er ikke 
gitt hvilke problemer som skal løses og hvordan de skal løses. Equinor uttaler selv om 
samarbeidet: «Vi vet ikke helt hva vi får igjen» (Lorentzen, 2018). 
 
5.1 Forslag til videre forskning 
Det er mange områder vi gjerne skulle dykket dypere inn i, og det er mange områder som 
krever ytterligere forskning. Vi vil her presentere noen områder vi mener ville være særlig 
interessant å forske videre på. 
Bricolage-entreprenørene har behov for å øke sitt ressursarsenal. Det er mange måter å gjøre 
det på, og det som ligger nærmest bedriften er styret. Mange av disse bedriftene har nok et 
styre som enten består av dem selv eller nære relasjoner. Derfor er det interessant å finne ut:  
1. Hvordan kan en styresammensetning påvirke bricolage-entreprenørenes etablering? 
 
Flere av våre informanter opplyser at de kanskje ikke hadde etablert sin bedrift dersom de 
hadde hatt all informasjonen de har i dag. Kan det derfor være positivt på noen måte at de 
mangler kunnskap: 
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2. I hvilken grad kan mangel på kunnskap være positivt ved en etablering? 
 
Flere av våre informanter driver levebrødforetak. Fra et samfunnsperspektiv behøver vi flere 
vekstforetak. Å transformere levebrødforetak til vekstforetak vil ha stor samfunnsgevinst. Det 
finnes også mange eksempler på bedrifter som har gått fra å i utgangspunktet være er 
levebrødforetak til å bli et vekstforetak.  
3. Hvordan transformeres levebrødforetak til vekstforetak? 
4. Hvordan bidrar virkemiddelapparatet til å motivere til vekstambisjoner? 
 
Vi var i teorikapitlet inne på nye finansieringsmetoder som den teknologiske utviklinga har 
muliggjort. Vi har ikke behandlet dette temaet spesifikt i denne oppgaven, men dette er et 
område som krever mer forskning. 
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